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LINTERVISTA VALTER ALBERICI / IMPRENDITORE

Manager 2017
«Jl1 mio difetto?
Non lascio a
casa nessuno»

A

IL 16 DICEMBRE IL PRESIDENTE DI ALLIED INTERNATIONAL RICEVERA IL
PREMIO DA FEDERMANAGER. FORTE ATTACCAMENTO AL TERRITORIO

Patrizia Soffientini
patrizia.soffientini@liberta.it

® LOscar del Manager Piacenti-
no 2017 a Valter Alberici, presiden-
te e Ceo del Gruppo Allied Inter-
national, verra consegnato dalla
FederManager la sera del 16 di-
cembre all'Hotel Roma. Tra mille
motivi di riuscita, Alberici ne ha
uno piuttosto raro, quello di appli-
care una filosofia familiare e terri-
toriale alla sua gestione, secondo
un formula antica, per non dire ot-
tocentesca, e in controtendenza,
ma che si sta rivelando all’avan-
guardia, qualcuno direbbe illumi-
nata. Il legame si cementa alla ce-
na di Natale (il 15 dicembre) con
tutti presenti: dagli operai al presi-
dente. C’e un clima aziendale inso-
lito in questa realta e dove non si
tende a dividere le persone secon-
doun frusto modello manageriale.
Al contrario.

Incontriamo Alberici nella sala ri-
unioni della sede di Castelsangio-
vanni perchéil suo ufficio, fatto pu-
reinsolito peril gran capo, € condi-
viso con sette collaboratori. Lo in-
contriamo il giorno dopola vittoria
della sua squadra di calcio, il Nib-
biano, per seiazero controla Solie-
rese. E’ di ottimo umore.

Sconfitte e vittorie clamorose a cal-
cio, @ normale? E poi, mai pensato di
acquistareil Piacenza?

«Il calcio e uno sportparticolare, non
sempre la squadra pili forte vince,
mentre nel basket, nel rugby, nel ten-
nis i pit forti, al novantanove virgo-
la nove per cento, vincono sempre,
nel calcio si vince nel lungo. Al Nib-
biano ci tengo ma per me & un hob-
by, un momento per stare insieme
agli amici e distrarmi dal lavoro,
quando e finitala partita é finito tut-
to. Emi piace il calcio nella mia val-
lata. Lho spiegato a Gatti, 'ho spie-
gato a Burzoni (Marco Gatti, presi-
dente del Piacenza e Alberto Burzo-
ni, presidente del pro-Piacenza, ndr).
Non potrei seguire trasferte impe-
gnative».

Veniamo al Manager 2017.Nelle testi-
monianze su di lei di FederManager
leggo parole come “coraggio, compe-
tenza, visione, senso della squadra,
ma anche discrezione, umanita, de-
dizione al lavoro, managerialita fa-
miliare, capacita di valorizzare radi-
ci e talenti locali”. Mi dica un suo di-
fetto.

«Guardi, penso di essere abbastan-
za bravo, fin troppo perché dovrei
prendere delle decisioni che non so-
no capace di prendere, faccio un
esempio sulle mie debolezze, se de-
voacquisire un'aziendalasciando a
casaventi persone, nonlaprendo, ci
sono manager piu bravi di me a far
questo».

Lei non e’ spietato...

«No, mi piace di pil1 usare la carota
cheil bastone, anche se qualche vol-
tabisognerebbe fare il contrario».

Nella sua storia la grande svolta énel
2000, c'@ una certa mitologia degliini-
zi, lei con un sola persona ad affian-
carla. Non le sono serviti molti anni
per arrivare dov'e. Atto di coraggio,
rischio, visione?

«Avevo avuto parecchie offerte dila-
voro che ho sempre declinato. Poisi
sono verificate situazioni particola-
ri sul mercato e ho preso la decisio-
ne di provare a fare 'imprenditore.
Ho incontrato il mio socio america-
noMarcHerzstein con cuivado d’ac-
cordissimo, siamo come due fratel-
li. Ho avuto anche il supporto totale
della mia famiglia e di mia moglie.
Quando hoiniziato avevo duefiglie
due in arrivo. Ero sicuro che sarem-

|
GRUPPO GLOBALIZZATO

Mille collaboratori,
un fatturato da
230 milioni di euro

Il Gruppo Allied - un migliaio di col-
laboratori e 800 in Italia - realizza una
fortunata alleanza imprenditoriale
non solo nel nome, ma nei fatti. In so-
li diciassette anni ha conquistato la
leadership mondiale nella produzio-
ne e distribuzione di fittings, pipes,
bends e prodotti correlati destinatial
settore Oil & Gas e Power Generation.
Il quartiere generale & a Nibbiano, ma
coninsediamenti - tra siti produttivi
emagazzini - a Castelsangiovanni, Po-
denzano, Calendasco, nell’Alessandri-
no, nel Vicentino, e poiin Inghilterra,
Francia, Olanda, Russia, Angola, Ni-
geria, Mozambico, Gabon, Ghana, Sud
Africa, Australia, Singapore, Kazaki-
stan, India, Giappone e Cina. Il Grup-
po ha seisocieta operative (Allied In-
ternational, Tectubi Raccordi, Raccor-
di Forgiati, Omp Tectubi Raccordi, Gie-
minox Tectubi Raccordi, Tectubi Tian-
jinin Cina). Nel 2018 c'2 in agenda un
nuovo capannone alla Raccordi For-
giati e a Castelsangiovanni. A partire
dall'inizio dell'anno contribuiscono al
fatturato consolidato del Gruppo -
che superera i 230 milioni di euro - an-
che la Bassi Luigi e la Simas.

Con il mio socio
americano, Marc
Herzstein, andiamo
d’accordissimo, siamo
come due fratelli»

mo andati bene, anche se non cosi
bene. E poiero disposto asacrificar-
mi. Maiavuto un dubbio. Unagran-
de azienda qualche anno fa voleva
acquistare Allied Italia e farmi diret-
tore commerciale di un grosso grup-
po,hodetto di no. Eilmio socio ame-
ricano ha detto di no, aveva dato la
sua parola di supportarmi e mi ha
sempre aiutato».

livostrodisegno diaggregare érisul-
tato vincente, ora la geografia delvo-
strogruppo é veramente espansa. Lei
@ presidente e amministratore, re-
sponsabilita maiuscole

«Ci sono imprenditori del settore
magarimigliori di me, conoscono di
pittlemacchine, manonhannouna
visione commerciale del prodotto.
Noi facciamo un business diverso,
una proposta che non era sul mer-
cato. C'erano imprenditori bravissi-
mi ma stanziali, non avevano visio-
ne commerciale ed e questa che ci
ha portato allo sviluppo attuale».

Harespirato quest‘aria fin da giova-
nissimo

«Ho cominciato alla Raccordi For-
giati a 19 anni e ho sempre notato
chetutteleaziende avevano propen-
sione agli investimenti mirati al pro-
dotto enonmolto al mercato, noiab-
biamo sviluppato primalarete com-
merciale poi il prodotto. Cliente
“first’) sacro. [l novanta per cento del
miotempolo dedicoalla parte com-
merciale, quella che conosco me-

glio».

Il settore piacentino della raccorde-
ria éinsofferenza, nonvoi, chesstate
acquisendo la Bassi

«Ilmercato negli ultimi vent'anni
cambiato, fino alla fine degli anni
‘90 c’erano produttori e grossi di-
stributori che poi sono spariti con
la crisi. Si compravano tubi, flange
eraccordi dove venivano prodotti,
c'era frammentazione e c’erano
aziende che avevano competitivi-
ta su una parte del loro prodotto,
ma il mercato chiedeva ormai la
gamma completa. Si trattava di
competere con gli asiatici. La Bas-
si(che Allied ha in contratto d'affit-
to, ndr) aveva mille pezzi ma era
competitiva su cinquecento. Oraha
presentato il concordato, stanno
votandoi creditori, alla fine faremo
un aumento di capitale, il concor-
dato si chiudera fra il 30 aprile e il

In alto, Valter Alberici, 57 anni, e a sinistra con il socio texano Marc Herzstein. Sopra: “Barred Tees 56",
raccordi a T barrati di grandi dimensioni e prodotti da Allied utilizzati nel settore dell'Oil & Gas, prima
dell'imballaggio e pronti per la spedizione

30 giugno del prossimo anno».

Lei @ capace di delegare?

«Penso di si, potrei delegare anche
di pit, main aziende delle nostre di-
mensioni un occhio devi averlo. Il
gruppo non ¢ accentrato solo su di
me, ogniaziendaha direttore, diret-
tore commerciale, di qualita, finan-
ziario, abbiamo un direttore corpo-
rate per la qualita del gruppo. Io vo-
glio vedere cosa fanno tutti e mi
muovo molto. Lavoro 18 ore al gior-
no. Cisono anni in cui prendo cen-
to aerei. Da parte mia sono poco
orientato alla parte finanziaria e am-
ministrativa, mi occupo di ordini,
materia prima e investimenti, tratto
con clienti e fornitori».

Mai avuto paura di non farcela?
«No, sinceramente. Mi sveglio ogni
giorno con entusiasmo. Potrebbe es-
serci una crisi, ma anche negli anni
duri abbiamo sempre trovato una
strada. Penso al 2003, con la situa-
zione difficilissima della Tectubi, poi
sistemata.

Lei é radicato al suo territorio, a Nib-
biano, di cui suo padre Alessandro &
stato piuvolte sindaco. Della vallata
sono anche i suoi collaboratori
«Iosononato qui, abito qui e mitro-
vobene, se assumi personale che co-
nosci e pit facile sapereil rischio che
corri rispetto a persone che arriva-
nodaaltre citta. Conoscila famiglia,
seigenitorisono bravi e difficile che
ilfiglio sbagli. Cerchiamo di assume-
re persone della provincia. E mi av-
valgo anche di consulenti esterni,
che miseguonoin attivita pitirivol-
te ai controlli. Qui non siamo a Mi-
lano, se uno & bravo dopo qualche
anno puo andarsene via, se lo assu-
mi dal territorio e ha radici e diffici-
le che vada via».

Allarghiamo lo sguardo, certe classi-
fiche nazionali sembrano adombra-
re un declino del Piacentino

«Quello che manca a Piacenza ¢ la
capacitadi fare gruppo. Guardi cosa
e stato fatto con il prosecco in Vene-
to, conil prosciutto a Parma. Metter-
siinsieme. Cisono aziende di picco-
le dimensioni che ne potrebbero be-
neficiare. Qui c'¢ darilanciare il turi-
smo. Elamanifattura, certo, negliul-
timi vent'anni sono cambiatiil mer-
cato eicompetitor, cisono gli asiatici.
In quanto anoi, abbiamo realizzato
poligrandialivello produttivo e ali-
vello distributivo. Noi facciamo la
produzione in Italia perché ci sono
qualita del fare e fornitori di prima
classe, avere il tubo a Dalmine & un
vantaggio non indifferente, avere le
forge nel Nord Italia, pure».

Chefilosofia ha sui lavoratori?

«Ame piace trattare bene la gente e
pilttdel novanta per cento di chi vie-
ne a lavorare & contento di rimane-
re. Abbiamo anche contratti a tem-
podeterminato ma pernon farsirin-
novare da noi bisogna aver fatto di-
sastri (sorride). Mi piace avere per-
sone giovani, dimedia eta ed esper-
ti, direttori commerciali sui 35 anni,
veterani oltrei65, consulentisoprai
70 anni, abbiamo un trenta per cen-
to di donne. In quanto a tipologie, a
me piacciono i collaboratori che se
vedono una carta per terralaraccol-
gono perché il problema non & mai
di un altro. E poi preferisco uno che
puo dare sei e invece da sei e mezzo
achipuo dare otto e invece da sette.
Sul piano commerciale, c'eiltipoda
backoffice e quello che “sfonda’ che
deveispirare fiducia e creare unrap-
porto quasi preferenziale conil clien-
te perché quest'ultimo capisca che
se c'e un problema non lo lasci per
strada. Peril resto, il nostro compito

e comprare al meglio a un prezzo
competitivo e vendere al meglio, se
acquistiamo un’azienda bisogna
avere una visione di dove la si vuol
portare. LaBassinon ha fattoun’'ora
di cassaintegrazione, aveva un pro-
blema di competitivita su una certa
gamma e noi investiamo per risol-
vere proprio questo. Epoihounrap-
porto con I'economia del territorio.
Le faccio un esempio, € venuto da
meErnesto Pellegrini che hamense
aziendali a Milano, voleva farci un’of-
ferta, ma noi facciamo lavorare i ri-
storantilocali, diamoun contributo.
Vale anche per gli artigiani dellano-
stravallata».

Chila conosce dice cheleié unottimo
giocatore nelle partite al bar con gli
amici, a “Trucco", e che le piace vince-
re. Qualche ora di svago se la conce-
de, quindi. E la famiglia?

«Ho quattro figli, due ragazze sono
aLondra, lapitigrandeha28 annie
lavorain McKinsey, fala London Bu-
siness School, lasecondaneha24ed
¢in Saatchi & Saatchi. Siamo molto
legati e le ferie le facciamo insieme.
Sono quattro le donne di famiglia e
naturalmente hanno I'ultima paro-
la. Cunico che vuol lavorare con me
¢ il maschio, ha 17 anni. Vivendo a
Nibbiano ho organizzatola mia vita
liesi, ognitanto giocoa carte, dai 16
anni poi ho 'hobby della caccia ol-
tre a quello del calcio».

Eallafine, vogliamodire a chidedica
il premio di Manager dell'anno?

«A tuttii collaboratori, alle persone
che hanno creduto di pil1 in me fin
dall'inizio, a mia moglie e alla mia
famiglia e poia Marc Herzstein, con
il quale cisentiamo quasi tuttii gior-
ni, ilpremio e un po’ per due. Hoim-
parato molto conlui, lui dicelo stes-
sodime».
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® LOscar del Manager Piacenti-
no 2017 a Valter Alberici, presiden-
te e Ceo del Gruppo Allied Inter-
national, verra consegnato dalla
FederManager la sera del 16 di-
cembre all'Hotel Roma. Tra mille
motivi di riuscita, Alberici ne ha
uno piuttosto raro, quello di appli-
care una filosofia familiare e terri-
toriale alla sua gestione, secondo
un formula antica, per non dire ot-
tocentesca, e in controtendenza,
ma che si starivelando all’avan-
guardia, qualcuno direbbe illumi-
nata. Illegame si cementa alla ce-
na di Natale (il 15 dicembre) con
tutti presenti: dagli operai al presi-
dente. C’e un clima aziendale inso-
lito in questa realta e dove non si
tende a dividere le persone secon-
doun frusto modello manageriale.
Al contrario.

Incontriamo Alberici nella sala ri-
unioni della sede di Castelsangio-
vanni perchéil suo ufficio, fatto pu-
reinsolito peril gran capo, & condi-
viso con sette collaboratori. Lo in-
contriamoil giorno dopolavittoria
della sua squadra di calcio, il Nib-
biano, per seiazero controla Solie-
rese. E’ di ottimo umore.

Sconfitte e vittorie clamorose a cal-
cio, @ normale? E poi, mai pensato di
acquistareil Piacenza?

«Ilcalcio e uno sport particolare, non
sempre la squadra piti forte vince,
mentre nel basket, nel rugby, nel ten-
nis i pitt forti, al novantanove virgo-
lanove per cento, vincono sempre,
nel calcio si vince nel lungo. Al Nib-
biano ci tengo ma per me & un hob-
by, un momento per stare insieme
agli amici e distrarmi dal lavoro,
quando ¢ finitala partita e finito tut-
to. Emi piace il calcio nella mia val-
lata. L'ho spiegato a Gatti, 'ho spie-
gato a Burzoni (Marco Gatti, presi-
dente del Piacenza e Alberto Burzo-
ni, presidente del pro-Piacenza, ndr).
Non potrei seguire trasferte impe-
gnative».

Veniamo al Manager2017. Nelle testi-
monianze su di lei di FederManager
leggo parole come “coraggio, compe-
tenza, visione, senso della squadra,
ma anche discrezione, umanita, de-
dizione al lavoro, managerialita fa-
miliare, capacita di valorizzare radi-
ci e talentilocali". Mi dica un suo di-
fetto.

«Guardi, penso di essere abbastan-
za bravo, fin troppo perché dovrei
prendere delle decisioni chenon so-
no capace di prendere, faccio un
esempio sullemie debolezze, se de-
voacquisire un'aziendalasciando a
casaventi persone, nonlaprendo, ci
sono manager pili bravi di me a far
questo.

Leinon e’ spietato...

«No, mi piace di pil1 usare la carota
cheil bastone, anche se qualchevol-
tabisognerebbe fare il contrario».

Nella sua storia la grande svolta & nel
2000, c'e una certa mitologia degliini-
zi, lei con un sola persona ad affian-
carla. Non le sono serviti molti anni
per arrivare dov'e. Atto di coraggio,
rischio, visione?

«Avevo avuto parecchie offerte dila-
voro che ho sempre declinato. Poi si
sono verificate situazioni particola-
ri sul mercato e ho preso la decisio-
ne di provare a fare I'imprenditore.
Hoincontrato il mio socio america-
noMarcHerzstein con cuivado d’ac-
cordissimo, siamo come due fratel-
li. Ho avuto anche il supporto totale
della mia famiglia e di mia moglie.
Quando hoiniziato avevo duefiglie
due in arrivo. Ero sicuro che sarem-

mo andati bene, anche se non cosi
bene. E poiero disposto asacrificar-
mi. Maiavuto un dubbio. Una gran-
de azienda qualche anno fa voleva
acquistare Allied Italia e farmi diret-
tore commerciale di un grosso grup-
po, hodettodi no. Eilmio socioame-
ricano ha detto di no, aveva dato la
sua parola di supportarmi e mi ha
sempre aiutato».

llvostro disegno diaggregare érisul-
tatovincente, ora la geografia delvo-
stro gruppo é veramente espansa. Lei
@ presidente e amministratore, re-
sponsabilita maiuscole

«Ci sono imprenditori del settore
magari migliori dime, conosconodi
pitllemacchine, manonhannouna
visione commerciale del prodotto.
Noi facciamo un business diverso,
una proposta che non era sul mer-
cato. C'erano imprenditori bravissi-
mima stanziali, non avevano visio-
ne commerciale ed e questa che ci
ha portato allo sviluppo attuale».

Ha respirato quest'aria fin da giova-
nissimo
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In alto, Valter Alberici, 57 anni, e a sinistra con il socio texano Marc Herzstein. Sopra: “Barred Tees 56",
raccordi a T barrati di grandi dimensioni e prodotti da Allied utilizzati nel settore dell’Oil & Gas, prima
dell'imballaggio e pronti per la spedizione

«Ho cominciato alla RaccordiFo ninaote i



