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L'IDEAVINCENTE

Da Pechino la rivincita
del manager licenziato

[ caloriferi di Venanzio Bielli conquistano la Cina

di MARINO PESSINA

~LEGNANO -
«PER CRESCERE UN'AZIENDA deve avere
la capacita di proporsi sul mercato in maniera dif-
ferente: pensare fuori dagli schemi apre sempre
nuove opportunita». Con questa filosofia Venan-
zio Bielli, legnanese, classe 1956 (nella foto Sally)
ha sempre affrontato il mondo del lavoro, prima
con ruoli di direttore marketing e commerciale e
amministratore delegato, ora a capo di una pro-
pria azienda che ha creato societa gemelle in varie
parti del mondo, Cina compresa. «Nel mio percor-
so di dirigente, le aziende mi hanno sempre chia-
mato a lavorare per loro non tanto per gestire il
giro di affari ma per innovare il loro approccio al-
le vendite — dice —. Cosi, nei vari ruoli che ho rico-
perto, prima cercavo di capire a fondo il mercato
di riferimento e poi mi inventavo metodiche e in-
terventi per stravolgere le regole consolidate, al fi-
ne di aprire strade commerciali diverse e opportu-
nita di nuovi affari. Pero, una volta predisposto il
progetto, non sempre le proprieta capivano il per-
ché della necessita dell'innovazione: “Ma se tutti
gli altri nostri concorrenti fanno ancora cosi, per-
ché noi dobbiamo cambiare approccio?™ é I'obie-
zione che pit volte mi sono sentito fare e che vani-
ficava, nei fatti, il mio lavoro».

LA SVOLTA DA MANAGER a imprenditore
di Venanzio Bielli matura nel 2004, quando dalla
fusione tra I'Antas di Saronno e I'Olivotto di Avi-
gliana, si ritrova senza lavoro. «Avevo 47 anni e
non ero per nulla preoccupato - ricorda—. Ma poi
& successo che non ho piti trovato neppure un col-
loquio di lavoro. I cacciatori di teste mi dicevano:
«Le1 hai un curriculum perfetto, ma il suo proble-

ma & I'eta. Cosi, dopo un momento di scoramen-
to, ho deciso di applicare le mie teorie al mio futu-
row. L'approccio del Bielli, come sempre, ¢ inno-
vativo: «Ho individuato il settore in cui applicar-
mi, I’ho studiato, mi sono inventato un prodotto,
I’ho brevettato e ho cominciato a proporlon.

IL PRODOTTO ¢ un elemento radiante che, in-
stallato al posto dei caloriferi, garantisce un imme-
diato risparmio di ben il 25 per cento nei consu-
mi. «L’ho presentato a tutti i direttori tecnici del-
le aziende europee del settore — ricorda Venanzio
Bielli — e sempre mi hanno detto che la mia inno-
vazione non avrebbe funzionato in un mercato
che ha regole consolidate e non vede di buon oc-
chio i cambiamenti. Cosi nel febbraio 2005 fondo
la mia azienda, la “E253” (le due *e” stanno per
european energy, mentre le tre “esse” sono saving
solution sistem, ndr), e comincio la commercializ-
zazionen.

Le cose vanno talmente bene che la De Longhi si
interessa al prodotto e firma con il Bielli un con-
tratto di royalty. Ma, nei fatti, dopo una serie di
rinvii per motivi tecnici e di budget, la produzio-
ne con la De Longhi non partira mai. Cosi, nel
2013 il Nostro si riappropria di tutti i suoi diritt,
trova nell’ex direttore tecnico della De Longhi,
Federico Busato, un nuovo socio e riparte con la
produzione e un’altra idea di marketing: «Invece
di vendere all'estero, fare delle joint venture
all'estero — spiega —: in pratica, in ogni nazione
cerchiamo un partner con cui produrre e commer-
cializzare in loco il nostro prodottos. L’idea & vin-
cente. Una prima azienda ¢ gia operativa in Cina,
con ['obiettivo di coprire entro la fine dell’anno
una zona di 550 milioni di abitanti, e altre stanno
per partire in Polonia e nell’Europa dell’'ovest.
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LEGNANO Al CONSUMATORI ASIATICI PIACE LA POSSIBILITA DI DECORARE | PANNELLI RISCALDANTI

Il Sol Levante affascinato dai suoi trompe I’ oeil

SI CHIAMA «Varme Kildenw il
prodotto inventato e brevettato
da Venanzio Bielli, titolare della
legnanese E2S3, gia installato in
giro per il mondo e che, per stare
a casa nostra, garantisce la tempe-
ratura anche nelle aule dell’istitu-
to Tirinnanzi. In estrema sintesi,
il prodotto & una piastra di 5 cen-
timetri di spessore che, montata
al posto dei caloriferi, cambia il
modo di scaldare i propri am-
bienti dal sistema convettivo a
quello irraggiante, che ha la parti-
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colarita di attraversare I'aria sen-
za scaldarla e di cedere calore
agli oggetti, alle pareti interne
della stanza e, ovviamente, agli
occupanti.

«L'TDEA DA CUI sono partito
— spiega Venanzio Bielli — & che
per mantenere un ambiente con-
fortevole e salubre, piuttosto che
surriscaldare I'aria, ¢ preferibile
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agire sulla temperatura delle pa-
reti, con cui il corpo umano
scambia naturalmente calore. I
vantaggi sono mullcp]m, a partl—
re dalla minor sensazione di aria
secca e di contenimento dell’ef-
fetto «piedi freddi e testa calda»,
fino alla riduzione della perdita
economica che si ha nei ricambi
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d’aria. Da ultimo, una minor
temperatura dell’aria significa an-
che una minor quantita di vapo-
re e quindi minor possibilita di
condensa e muffe in corrispon-
denza ai ponti termici».

Al di la dei dati tecnici e del fatto
che per installare con efficienza
le piastre irraggianti I'impianto

di riscaldamento non deve essere
monutubo, un’altra particolarita
del brevetto legnanese ¢ la possi-
bilita di decorare completamen-
te la superficie delle piastre, con
una speciale pellicola che non fa
perdere nulla in efficienza ener-
getica, e che, nei fatti, le trasfor-
ma in quadri o trompe ['oeil.

«IL. FATTO CHE le nostre pia-
stre possano essere dipinte e,
quindi, che diventino in tutto e
per tutto degli elementi di arre-
do & una particolarita che & pia-
ciuta tantissimo, soprattutto nel
mercato asiatico. Tanto che, se
in Europa la richiesta di persona-
lizzazione delle piastre si ferma
al di sotto del 10 per cento di
quelle che abbiamo installatoe, i
nostri soci cinesi pensano che da
loro la produzione di piastre de-
corate sard vicina al cento per
cento della richiestan.
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LE PRIME PORTE CHIUSE

NON HANNO MESSO IN CRISI
IL PROGETTO IN CUI CREDEVA

Personalizzazione

In Europa non interessa
quasi a nessuno

mentre nei mercati esteri
affrontati dalla E253

& uno dei fattori

che sembrano condurre
al successo commerciale

La novita per Uoriente
Una speciale pellicola
viene utilizzata

per ricoprire ['elemento

e poterlo decorare

senza per questo
condurre a una perdita

di efficienza energetica

vendita da concordato

preventivo
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