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Bianchi Vending, obiettivo Nord Europa

O progetti di espansione del gruppo di ngoma guaréano all’area fra Inghilterra, Germania e Svezia
Allo studio distributor automatici specifici. Trapletii: vogliamo crescere con nuove filiali ¢ acquisizioni

8 Obieltivo Nord Europa.
La Bianchi Vending di Zin-
gonta guarda al mercali
che sl alfacctano sul mare
del Nord e lo [a mettendo
In cantiere nuovi distribu-
tori aulomatici, studiaii
apposta per le esigenze di
Paesi ablluall al caffé in -
{ro, come 'Olanda, o al the
in foglia, come I'Inghlller-
ra: novita che potranno en-
trare in produzione gia dal
2006, 1l gruppo bergama-
sco, che ognl anno slorna
gualcosa come 40 mila
macchine, punta quindiad
aumenlare la sua quola di
mercato e di pari passo an-
che tl fat{urato. Una cre-
scita che potrebbe essere
i pretudio, entro quattro-
cingue annl, ailo sbareo in
Borsa.

A splegare le slralegie
deila socleti, secondo pro-
dultore europeo di vending
machines per ¢ihi & bevan-
de, & Pamminlsiratore de-
legalo Massimo Traplelt!,
allindomani dell'operazio-
ne dl management buy out
{Ingresso deli dirigenti nel-
la proprieta) firmata con
Albin Amro Capllal. Unope-
razione valulala nel com-
plesso ral 130 el 130 mi-
lioni. La soclela d'investi-
menli dell' omonimo grup-
po bancario olandese ha 1i-
levalo 11 60% delte aziont,
Ad afliancarla ¢i sono due
manager, Trapletti e 1] di-
rellore commerciale Fablo
Quadrio, rappresentanti
delle famiglie d! riferimen-
le che In precedenza dete-
nevano ['80%. Antonlo

Cerbanl, amminlsiratore
delegato di Abn Amro Ca-
pital in llalia, diventerad
presidente non eseculivo
di Blanchi Vending.
«Guardiamo al mercali

olandese, belga, danese e
svedese - spiega Trapletii
- Mercall dove si usa {1
calfé in filtro, per cul stia-
mo sviluppando una lee-
nologla adeguata. Guar-
diame anche alla Germa-
nia, dove gla da {re annl!
slamo presenli con una fi-
llale commerciale e stiamo
aumentando le vendlle, e
ailinghlilerra, dove invece
c'é labitudine del the in fo-
glia chie pure richlede mac-
chine adeguale.. Sono
mereafi particolari, dove
Bilanchi Vending, continua
Traplettl, pensa di entrare
scon Paperlura di nuove fi-
liali e con lacquisizione dl
produttord lecall, cosi da
poler far leva st una certa
quota di ellenl gla In por-

tafoglion. [ templ sono bre-
vi: 1 conlatiti con alcune
realid sonoe in corse ¢ le
operazioni polreblero es-
sere [inallzzale gid nel
2006.

Un'espansione interna-
zionale che si accompagna,
guindi, alllnnovazione di
prodotto. «Lobleltivo del-
Pazienda & essere leader in-
novalivo nel seliores, spie-
ga Trapletll. Da quesla vo-
lonta e da una continua af-
tivild di ricerca e svlluppo
sone nall anche { distribu-
tori collegat! in remoto che
consenlono al gestore di
controllare a distanza ven-
dite, prezz e dosaggl. Que-
sle macchine sono in com-
merclo da questanno, co-
si come, pure coilegaliin

remolo, i distributor! dl pa-
stl cald!l e freschi a tempe-
ralura controllata: «3tamo
statl | primi a presentarli
al mercalos, sollolinea Tra-
pletli. Le attivita di ricerca

e sviluppo ognl anno as-

sorbono investimenti dai 2
ai 2 milloni e mezzo, con
un teamn Interne e collabo-
razioni con universila e
centri di ricerea,

Rienira in una logica di
Innovazione ¢ di complela-
mentlo della gamma dei
prodotti offertt anche la
possibilita di dedicarsi a
setlor! contigu! a quello dl
origine. Sone «progeti si-
nergicts, splega Traplelt,
rispelte allamblio de! di-
stributort automalici, che
guardano ad esemplo allo

sviluppo di macchine per
la disiribuzione delle cola-
zioni rapide, con cappuc-
cint e caffe selubti, diffu-
se nel settore alberghlero,
e al distributor! per Foffice
colfee service, ovvero le
macchine di piecele dimen-
slonl che offrono solo caffé.
«Le sliamo lanclando da
gennalo 2006», annuncla
Trapletli, mentre per | di-
stributerl perla colazione
sl aspelterd la [ine del
prossime anno. Eanche In
guesto caso le strade aper-
ie sono due: <O realizzere-
mo direttamente nel gue-
sti distributort, perché la
tecnologia abblame, op-
pure valuliamo acquisizlo-
i nel setlore in base alle
opporiunita offerte dal

mercalos.

Una slralegla ad ampio
raggle, dungue, che guar-
da anche al mercati emer-
genti: Yanno scorso in Ci-
le & sialo aperio un nuo-
vo stabiimento per Ja pro-
duzlone d! macchine di
pleeolo e medio livello da
commercializzare in Sud
America e In Messleo ¢ 5]
sla allrontando anche il
mercato cinese, dove dal
2001 ¢ aperta una fillale
commerclale e dall'anno

prossimo inizieranno col-
laborazioni per produziont
in loco. L'obietlivo di fondo
& acquisire nuove quete di
mercato nell'arco dei pros-
simi quailroanni, a parli-
re dall'Europa. «Abblamo
'l 19% del mercato europeo

¢ pensiamo di arrivare al-
meno al 15%s, spiega Tra-
plettl.

Dal 2001, anno in cu
nel capitale entrd con il
20%, ora dismesso, GE
Capital, della General Elec-
Lric, il fatturale & pia che
raddopplate. Per quest’an-
no éattesoa 70 miliont, in
crescita del 279 circa sul
55 miliont delfanno scor-
so. E previsto in aumento
anche il margine operalivo
tordo (Ebltda), che dagli 11
mitioni e mezzo del 2004
dovrebbe salire allincirea
a 15, Un lrend positivo che
si vuole consolidare e in-
crementare, depodichéla
quotazione a Plazza Affari
potrebbe diventare piu di
un’ipolesi.

«Avevamo gla Impoeslato
Pidea nel 2001, quando en-
trd GE, ma 1 tracolli dovu-
ti alle bolle speculative
hanne [atlo st che | picce-
Ii mercati non {ossero piiy
atirallivis, spiega Traplel-
1i. «Se, come pensiamo, da
quia quatiroannt i nostro
[alluralo crescera ancora,
la Borsa lornerebbe ad es-
sere un'ipolesi interessan-
Le e uno shocco possibile
per Abne, Le operazion! con
socield dnvestimento, i1-
falii, per loro natura han-
no in genere quatiro, cin-
que anni di vita e sl conclu-
dono o con la quolazione
della societa accompagna-
ta o con una nuova opera-
zlone di privale equily.

Silvana Galizzl

Da sinistra, Antonio Corbani {Abn Amro Capltal) e Massimo Trapletti (Bianchl Vending) -
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GLIINIZINEL 1950 CON LE BICICLETTE

B® Prima dei distributori automatici c’erano le
biciclette. In guesto settore, infatti, il fondatore
Angelo Trapletti, che quest'anne compie 80 anni,
inizia la sua attivita di imprenditore nel 1950,
rilevando una parte della Chiorda di Bergamo.
Nel 1972 il grande salto, con Pacquisizione del-
la Bianchi biciclette di Treviglio, Soro gli anni d'o-
re dei grandi successi ciclistic, Guattro aani pil
tardi, dalla liquidazione Faema nasce la Nugva
Bianchi. Trapletti [a rileva e inizia 'atiivith nel set-
tore dei distributori astomatici. Nel 1980 aila
Bianchi entra la Piaggio, aflora del gruppo Fiat,
alla quale viene ceduto nel 1991 tutto i settore
delle due ruote. Da questa data ta famiglia Tra-
pietti si dedica solo al vending e comincia la cre-
scita internazionale gi un gruppo arrivato oggi ad
avere tre siti produttivi in laiia (Zingosia, Latina,
Pescara), uno in Cile, avviato I’anno scorso, e
13 filiali commerciali, per un fotale di 500 dipen-
denti (180 sclo in bergamasca) e un fatturato at-
teso per il 2005 di 70 mitioni, Dopo oltre ¢in-
quant'anni di attivita, quest'anno Angelo Traplet-
ti lascera la carica di presidente del gruppo e a
lui vanno il grazie del figlio Massimo, che gli suc-

cede alla guida in qualita di amminisiratoze de-
legato, e la stima dei nuovi azionisti di Abn Am-
ro Capital. «Ci tengo a un ringraziamento per mio
padre che ci ha dato la possibifita di fare que-
sto passaggio generazionale», dice Massimo, af-
fiancato in azienda dai fratelli Fabrizia (diretto-
re ufficio tecnico e acquisto), Roberte {direttore
generale dello stabilimento di Latina), Nadia {re-
sponsabile amministrativa a Latina) & Marietla
{direttore di tescreria del gruppo}. sNeila cultura
imprenditoriale dell'azienda, nef modo in cui é ge-
stita e nella forte capacitd propulsiva di proget-
tazione si vede |'eredita del cavalier Trapletti, che
{ascia una traccia importante nel gruppo», ag-
glunge Antonio Corbani, amministratore delega-
to di Abn Amro Capital.

Con l'acquisizione da parte della societa berga-
reasca, diventata nel frattempo Bianchi Vending,
nel 2002 della Tecnomet Itadia di Citta S, Angelo
(Pescara), aila famiglia Trapletti si é affiancata fa
famigiia Quadrio, rappresentata neli’azionariato
dal direttore commerciale Fabio. In azienda ope-
ta anche il cugine Luciano, resporsabile del con-
trollo di gestione del gruppo.

Il socio Abn Amro Capital
«La Borsa € un obiettivo»

W Ritrovarsi a lavorare su un progello industriale co-
mune ¢ scoprire di parlare Jo slesso dialetto.

E capilalo a Massimo Trapletii e Anlonio Corbani,
enirambt bergamaschi, quasi coetlanet, 44 annl il pri-
mo, 45 il secondo, che sisono incontrali per 'opera-
zione di management buy out della Bianchi Vending
di Zingonla. Traplelti & amministratore delegalo del
gruppe che produce distribulort automalicl, in azlen-
da dal primi annl Novanta, dopo un'esperienza di due
annl, [ra 1} 1991 e 1l 1993 come direllore commercla-
le alla Plaggic in Spagna. Corban! guida invece Abn
Amro Caplial in Halia. Liceo classlco al Sarpi, laurea
in Economia in Clita Alta, master alla Boceonl, Cor-
banl ha lavorato a Milano, Roma e neglt Slati Unitl pri-
ma dl approdare ail’Abn Amro ad Amsterdam, Nel grup-
po banecario olandese favera oimal da 16 annl e da cin-
que & amminisiratore delegalo per Fllalia della sociela
dl privale equily (Investimentl in capilale di rischio)
che ha rilevalo il 60% di Blanch! Vending,

Qual & per Abn Amro Capital |l valore economico e stra-
tegleo dell'investimento nel gruppo di Zingonia?

«Guesta & una classica operazione ¢! medlo mer-
calo, che & ancora l'ossatura dell'economla {allana. In
generale in un'azienda nol cerchiameo un resplro alme-
no eurcpeo se non mondiale, quind! una lesla pensan-
le in alla, nel caso di Blanchi Vending anche sedi pro-
dutlive, e pot almeno una presenza europea, allrimen-
U & difficile avere | presupposti per quella creazlone di
aalore che soctetd come la noslra cercanos.

Come pensate di accompagnare questo processo di crea-
Zione dl valore?

«nn generale lo sforzo nosiro & meliere a disposlzio-
ne conlalli, facllitare acquisizion! e I'espansiene in nuo-
vi mereall, Blanch! Vending, ad esemple, ha fatto un
lavoro eccellenle nell’Europa meridionale, mentre &
poco presenle rispetio alla qualila del suof prodolli in
Nord Europa; ecco, credo che nol siamo nelle condl-

zion! per cercare di agevolare conlalli in quella zonas.

Nella gestlone operatlva del gruppo cambiera qualcosa?

«Dl base per cperazloni di questo genere ¢l vuole un
buon management e per nol guello di Biancht Vending
& ollimo. Nelle gestione operativa cambla poco o nul-
la. Lavoriamo nel segno della continuita e della fidu-
cia nelle persone in cut abhlamo creduto, Da parte no-
stra Inlendlame dare un conlributo stralegleo per ope-
razloni straordinarie»

Perché Abn Amra Capltal sl & rivolta proprio al settore
del distributorl automatici?

«Abblamo guardalo al mondo del vending con inte-
resse in diversi Paes! e non da adesse. E un settore che
in tutia la sua flitera &€ mollo inleressanle: ¢ dinamico
e cresce con tassl a doppia cifra. E un comparto chea
Tivello tallano ed europee & ancora poco consolidato,
per cul ¢l sard una tendenza all’aggregazione, basti
pensare che sul mercalo nordamericano gli operalo-
ri significativi sono tre, mentre in Europa sono anco-
ra una decina, che salgono a 20-25 se st considera-
no anche quelll marginall. E un'occasione importante
che pensiamo Blanchi Vending possa cogheres.

La quotazione In Borsa fra quattro-cinque anni & pliz di
un'ipotesi?

<& uno degh obiettivi, [l problema ¢ che da qul a qual-
che anno non abblamo la cerlezza di quelle che saran-
no le condizloni del mercato. Se la crescila per linee
esterne avra successo, di sleuro Blanchi Vending si
troverd In una posizione che la renderd un candida-
Lo credibile per la quelazione. In ognl caso, lavorare
avendo In menle una possibile quotazione costringe a
diveniare ancora pli bravi e a incremen{are la profes-
stonalita nella gestione det process] aziendalis.

§. G.
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