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Nonostante I’economia continui a stentare il gruppo
Brevini ha registrato una crescita del fatturato del 30%
anche grazie ai risultati delle acquisite PIV Drives

e Aron, ma non solo. E prossimamente I’annuncio

di una nuova acquisizione sul mercato americano
e il nuovo piano industriale, per continuare a crescere.
Parola di Renato Brevini

on nasconde una certa soddisfazione il com-

mendatore Renato Brevini presentando i da-

ti della tedesca PIV Drives a un anno dall’ac-
quisizione da parte della Brevini Riduttori.
“1 40 milioni di euro di fatturato che abbiamo realizzato
nel 2002 — spiega Brevini - sono importanti non solo per-
ché in linea con gli obiettivi fissati al momento dell’ac-
quisizione, ma perché ottenuti nonostante la situazione
recessiva del mercato tedesco, mantenendo inalterato il
livello occupazionale e avendo sull’'ultima riga del bi-
lancio un dato positivo”.

Progettare: Comprendiamo la sua soddisfazione, anche alla lu-
ce di una realtn industriale che a giudizio di molti era in una
situazione molto difficile al momento dell’acquisizione. Com-
mendatore, come e stato possibile ottenere questo risultato?
Brevini: L'attuazione di nuovi criteri gestionali, associa-
ti alle risorse organizzative, distributive e di servizio mes-
se a disposizione di PIV Drives dalla controllante Brevi-
ni Riduttori.

In particolare, le sinergie negli acquisti, i significativi in-
vestimenti realizzati negli ultimi sei mesi su macchinari
e infrastrutture hanno fornito una crescente ottimizza-
zione dei processi; al tempo stesso, la progressiva inte-
grazione della gamma prodotti PIV nella struttura mon-
diale Brevini, ha proiettato PIV Drives verso prospettive
di sviluppo internazionale sino a ieri inesplorate.

In oltre le solide posizioni conquistate da Brevini Ridut-
tori sul mercato mondiale in oltre 40 anni di sviluppo e
i nuovi vantaggi competitivi forniti dalla complementa-

Brevini, presidente
del Gruppo Brevini.

Commendatore Renato
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rieta di PIV Drives, hanno permesso
di rispondere con successo in qualita
di fornitori di soluzioni complete, al-
la domanda di una clientela indu-
striale su scala globale”.

s

L'ampia gamma di prodotti della Brevini
Riduttori e le possibili personalizzazioni
dei prodotti sviluppate in collaborazione
con i costruttori consentono di disporre

di innumerevoli soluzioni applicative
in tutti i settori.

Progettare: Commendatore, non e che
nasconde qualche segreto?

Brevini: L'ingegner Madera, al qua-
le abbiamo dato il mandato di rior-
ganizzare |’azienda, ha fatto delle co-
se egregie, con la consapevolezza di
un supporto pieno e incondizionato
da parte del gruppo a raggiungere
I'obiettivo di creare, in un intervallo
di tempo limitato, una nuova men-

talita, una nuova cultura aziendale,
affrontando e risolvendo, se il caso
anche in modo drastico, tutte le pro-
blematiche.

Progettare: Ma la PIV non e stata la so-
la azienda acquisita nel 20027
Brevini: E vero. Nel corso dell’anno
abbiamo saputo coniugare 1’obietti-
vo della Hydr-App di diventare lea-
der europea nel mercato delle cen-
traline con la volonta della maggio-
ranza di un’azienda con questa tipo-
logia di produzione di cedere I'atti-
vita. Abbiamo fatto la nostra offerta
e in tempi brevissimi abbiamo defi-
nito 'accordo che ha portato all’ac-
quisizione del 100% della Aron e u-
na dote di 16 milioni di euro di fat-
turato.

Progettare: E cosi il Gruppo cresce.
Brevini: Diciamo che si va comple-
tando il mosaico rappresentato dal
piano industriale che abbiamo lan-
ciato nel 2001 e che prevede di arri-
vare a 300 milioni di fatturato entro
il 2004 e a detenere il 5% del merca-
to europeo.

Attualmente siamo a 230 milioni, un
cifra che rappresenta una crescita del
30% rispetto al 2001 Complessiva-
mente il Gruppo Brevini occupa
1.250 addetti. Se la fortuna e la salu-
te ci assistono dovremmo riuscirci.

Progettare: Commendatore, troppa mo-
destia.

Brevini: Devo ammettere che un po’
bravi lo siamo, perché non & assolu-
tamente facile ottenere questi risul-
tati sia di crescita del fatturato sia in
termini di margine di contribuzione
in un mercato che & sempre piu dif-
ficile e che richiede da una parte ser-
vizi migliori e pil efficienti a fronte
di politiche di prezzi a volte “scan-
dalose”

Progettare: Praticate da chi?

Brevini: Parlare male dei concorren-
ti si fa sempre a tempo, mentre biso-
gna che qualcuno impari a parlarne
bene. Io sono contento di avere que-
sti concorrenti.

Progettare: Commendatore, rileggendo
la storia recente del suo gruppo, appare
evidente una piit aggressiva presenza sul
mercato e un’accelerazione dei risultati,
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che hanno inizio con I'annuncio dell’ac-
cordo con la Rossi Motoriduttori. Si
tratta di una coincidenza fortuita?
Brevini: Sicuramente alla base del
nuovo atteggiamento adottato dal
gruppo ci sono valutazioni strategi-
che, economiche, commerciali che
prendono atto di un mercato che @
profondamente cambiato. La globa-
lizzazione e una realta imprescindi-
bile che porta, se non si vuol perde-
re effettive capacita di competere, a
pensare di diventare pit1 grandi. Ma
la cosa e tutt’altro semplice: ci vuole
una grande volonta e la consapevo-
lezza dei rischi che questa decisione
comporta. A noi non facevano difet-
to né 'una né l'altra quando abbia-
mo definito il progetto che prevede-
va la creazione di una nuova grande
realta industriale attraverso lo scam-
bio del 50% del gruppo Brevini con
il 50% del Gruppo Rossi.

Ancora oggi sono convinto della va-
lidita e coerenza del progetto che si
basava sull’integrazione di due tipo-
logie di prodotti fortemente comple-
mentari e che avrebbe portato van-
taggi enormi.

Progettare: Ma lei non si e dato per vin-
to.

Brevini: Certo che no. Mi sono det-
to: se non siamo stati capaci di farlo
con la Rossi, proviamoci da soli. Ho
raccolto attorno a un tavolo la fami-
glia e i dirigenti e ho proposto loro
un piano industriale, articolato, im-
pegnativo, ambizioso. E una volta
approvato e condiviso per quanto ri-
guarda obiettivi, priorita, mercati, ci
siamo mossi molto velocemente.
Come primo passo siamo andati al-
la ricerca di una azienda che avesse
prodotti simili alla Rossi e abbiamo
trovato la PIV, poi e stata la volta del-
la Aron e prossimamente....

Progettare: Qualcosa bolle in pentola?
Nel 2003 ci sarin un nuovo annuncio da
parte di Brevini?

Brevini: Io me lo auguro. Siamo a
buon punto per l'acquisizione di u-
na azienda degli Stati Uniti attiva nel
settore idraulico. Abbiamo anche al-
tri progetti gia avviati per nuovi pro-
dotti, sia in Brevini che in altre nostre
societa e partnership con altri co-
struttori.

Per settembre stiamo organizzando a




Reggio Emilia un importante mee-
ting internazionale per presentare al-
le nostre organizzazioni tutte queste
novita e altre ancora.

Progettare: Commendatore, come vede
il futuro per la Brevini?

Brevini: Quello prossimo venturo lo
abbiamo definito nel nostro primo
piano industriale che si concludera
nel 2004.

Quello a medio termine stiamo co-
minciando a ipotizzarlo in questi me-

si per formalizzarlo in
quello che sara il secondo

piano industriale, anche se le sue li-
nee guida sono gia definite.

Alla Brevini Group faranno capo tre
divisioni: la Brevini Power Tran-
smissions, la Brevini Fluid Power e
la Brevini Services.

La prima comprendera la Brevini Ri-
duttori, la PIV Drives e la Brevini
Winches: cosi organizzata, Brevini
Power Transmission & in grado di of-
frire una gamma completa, che spa-
zia dalle soluzioni tecnologiche epi-
cicloidali ai riduttori ad assi paralle-
li fino ai variatori, per un fatturato
che oggi & di 165 milioni di euro; la
seconda si articolera sui marchi Hy-
dr-app, Aron, Samhydraulik, Brevi-
ni Hydraulics e VPS Brevini e ai va-
lori attuali vale circa 65 milioni di eu-
ro; la terza, infine, comprendera le a-
ziende da noi partecipate con quote
di minoranza e una nuova azienda
dedicata a sviluppare sistemi mecca-
tronici.

Progettare: Nessun problema allora?

Brevini: I gruppo & cresciuto e ne-
cessita di interventi di riorganizza-
zione. Per quelli che dipendono sol-
tanto da noi non pensiamo di avere

di avere particolari difficolta se pro-
seguiremo nella politica di riinvesti-
re almeno il 70% dei profitti in nuo-
ve attrezzature tecnologie di produ-
zione. Un dato per tutti: negli ultimi
3 anni abbiamo investito piu di 15
milioni di euro in nuove macchine u-
tensili e nell’information technology.
Per risolvere il problema delle 6 unita
produttive su cui si articola la pro-
duzione della Brevini Riduttori con
costi logistici pesanti dobbiamo spe-
rare di riuscire a convincere 1'appa-

rato politico di Reggio a trasformare
la destinazione di un terreno di

100.000 m* da agricolo a industriale
per poter edificare un unico grande
stabilimento. Questo particolare pro-
blema per fortuna non ce ’hanno né
la Aron che ha oltre 5000 metri qua-
drati di superficie ancora edificabili
né tanto meno la PIV Drives che nel-
la sede di Bad Homburg, nei pressi
di Francoforte, occupa un insedia-
mento di rilevante valore industria-

le, che si estende su una superficie di
oltre 60.000 m>.

Progettare: Commendatore per finire,
vuole fare un commento sulla recente fie-
ra di Hannover.

Brevini: Sia che la si guardi dal pun-
to di vista degli espositori che dei vi-
sitatori anche la grande fiera di Han-
nover non & rimasta indenne dalle
difficolta e dai problemi di cui stan-
no soffrendo un po’ tutte le manife-
stazioni: costano sempre di piti, so-
no sempre pitt numerose e riscuoto-
no sempre meno interesse da parte
del pubblico. E come se tutto cio non

Esempi di
applicazioni
di prodotti
PIV Drives.

bastasse, gli organizzatori continua-
no a farsi una guerra spietata che ve-
ramente rischia di rompere il busi-
ness. Un esempio riguarda il settore
delle macchine agricole che da sem-
pre si da appuntamento a novembre
di ogni anno all'EIMA di Bologna.
Nel 2003 & in programma ad Hanno-
ver negli stessi giorni una fiera simi-
lare! Dovremo nostro malgrado de-
cidere cosa fare e per alcune fiere ab-
biamo gia scelto di non partecipare.
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