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La multiutility riminese sirafforza nelle Marche. Il cfo Diotallevi: «Ora spaziamo da Nord a Sud e
abbiamo un piano industriale decennalex. In arrivo interventi con I'Art Bonus anche in quei Comuni

Astes

Acquisizione dc

entre Iren consolida il

suo radicamento nel

Nord Ovest ed Hera

continua a guardare al

Triveneto, in Emilia-
Romagna c¢ unaltra multiutility
che punta a crescere_radicandosi
nei territori storici. E il Gruppo
SGR di Rimini e il closing appena
perfezionato lo dimostra: l'acqui-
sto del 70% delle quote di Astea
Energia, societa di vendita di elet-
tricita e gas a piu di 65.000 clienti
sparsi tra le province di Ancona e
Macerata. Un'operazione da 40 mi-
lioni di euro avvenuta senza far
ricorso al credito bancario e che
sposta ancora pill avanti la pene-
trazione dei romagnoli nelle Mar-
che. Societa Gas Rimini, infatti,
dallo scorso maggio ha rilevato il
49% di Solgas, partecipazione che
si ¢ andata ad aggiungere al 49%
della San Giorgio Energie di Porto
San Giorgio. «Astea Energia rap-
presenta un'opportunita perché ha
possibilita di crescita su bacini in-
teressanti intorno a Osimo — pun-
tualizza il vicedirettore generale di
Gruppo SGR, Demis Diotallevi —
siamo convinti che la strategia che
ci ha portato ai risultati di oggi,
ovvero valorizzare i territori, sia
quella corretta-. E nelle zone come
le Marche, dove ci sono condizioni
per replicare questo nostro model-
lo, continueremo a lavorare con
attenzione. Ora - continua — spa-
ziamo su due aree, una a Nord e
una a Sud con progetti autoconsi-
stenti e che avranno un loro per-
corso. Abbiamo infatti messo a
punto un piano industriale decen-
nale».

«Astea ha una forte fidelizzazio-
ne di clienti, ma non é in grado di
espandersi e si trova svalutata da
competitor nazionali — riflette Fa-
bio Marchetti, presidente e ad di
Astea — € parso logico in questo
momento ricercare un partner in-
dustriale per crescere assieme. E
nell'offerta di Gruppo SGR abbia-
mo trovato qualcosa di simile a
noi».

Dal 2017 dunque la compagine
societaria di Astea Energia é com-
posta al 70% dalla multiservizi ri-
minese, per il 24,05% da Astea Spa
e per il restante 5,95% da Iren Mer-
cato. 11 cda passa da 9 a 5 membri.
La base d'offerta, secondo una pe-
rizia affidata a terzi, valutava
l'azienda marchigiana 23,6 milioni
di euro: Societa Gas Rimini ha ri-
lanciato fino a 30,5 milioni, cifra
che ha portato il controvalore in-
cassato per l'operazione a
21.350.000 euro. In realta, il valore
attribuito ad Astea va oltre i 40
milioni proprio perché Gruppo
SGR - che ha partecipato alla pro-
cedura competitiva che coinvolge-
va anche Iren e AGSM Verona — si
¢ impegnato a mantenere le mae-
stranze, i fondi di garanzia per il
sociale e quello per sport e cultu-
1a, la conservazione per 5 anni dei
service (contratti per la prestazio-
ne di servizi infragruppo) e il go-
dimento dell'intero utile 2016 alla
vecchia compagine di Astea. E a
proposito di attenzione al sociale,
la multiutility romagnola sta valu-
tando l'estensione di nuove inizia-
tive di Art Bonus nei 44 Comuni
dove é presente — a giugno 2016 ha
devoluto 710.000 euro per la riqua-
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lificazione a Rimini di piazza Ma-
latesta, I'area del Ponte di Tiberio
e la Biblioteca Civica Gambalunga:
«L’Art Bonus € un mezzo potente e
delicato che esprime il suo poten-
ziale nei comuni che lo sostengo-
no con entusiasmo; lo utilizzere-
mo senzaltro anche nelle zone
servite da Astea Energia e stiamo
valutando se ci sono le condizioni
per farlo nuovamente sul nostro
territorio storico», annuncia Dio-
tallevi.

11 Gruppo SGR - presieduto da
Micaela Dionigi e amministrato da
Bruno Tani - si appresta ora a re-
digere il bilancio 2016, rispetto al
quale si attendono risultati anche
migliori dell'esercizio precedente

(oltre 300.000 i clienti serviti).
Quello 2015 ha portati buoni risul-
tati: i ricavi da vendita (incluse le
accise sul consumo dell’energia
elettrica e del gas) si sono attestati
a 257,5 milioni (246,7 nel 2014); il
margine operativo lordo a 30,1 mi-
lioni (30,5 nel 2014); il patrimonio
netto a 243,9 milioni (226,7 nel
2014). I clienti gas in Italia sono
stati 172.909, in Bulgaria (raggiunti
da Technoterm Bulgaria e Citygas
Bulgaria) 2.089; quelli elettrici in
Italia 25.019. «Il tasso di abbando-
no (churn rate) dei contrattualiz-
zati € al di sotto del 2,4% — dice
orgoglioso Diotallevi —molto pilt
basso della media nazionale.
Weedoo, societa di vendita nata

Sede

Il quartier
generale di
Gruppo Sgr
a Rimini

-nergia al Gruppo Sgr
40 miliont

dal sodalizio con Centrex Italia
SpA (che fa capo a Gazprombank)
ha vinto la gara per l'acquisto del
75% di SMG, Societa Municipale
Gas, attiva nell'area Nord-Ovest di
Milano e si prepara a un 2017 di
consolidamento e a un 2018 di ac-
quisizioni. In Sardegna Sherden
Energia ha gia registrato oltre
5.000 pre-contratti per il gas e 500
clienti per la luce. Utilia, la conso-
ciata che si occupa di servizi e
software € al centro di interessi di
partnership con player molto for-
ti». Ora non resta che vincere la
vicina gara per la distribuzione del
gas a Rimini.

Andrea Rinaldi
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Rhea, 36 nuove formule per una cosmesi sartoriale

Dopo 30 anni da distributore di Guinot, Dermosfera investe un milione per lanciare una sua linea

La storia
® Dermosfera
e esclusivista
della casa
francese
Guinot per
prodotti di
cosmesi
professionale
destinati ai
centri estetici

@ E stata
fondata nel
1985 da
Francesca
Zironi eil
marito
Giancarlo
Alfonso

@ Nel progetto
un corso di
formazione per
trasformare gli
estetistiin
dermoctecno-
logi

rentanni di vacche grasse,

sempre al servizio della

stessa bandiera — quella

francese di Guinot, la Rolls
Royce della cosmesi — hanno ga-
rantito a Francesca Zironi e a suo
marito Giancarlo Alfonso una vita
pill che agiata. E, in prospettiva,
un futuro sereno. Da trent’anni,
infatti, la loro azienda é distribu-
tore esclusivo per I'talia (secon-
do mercato dopo la Francia per il
gruppo transalpino che fattura
poco meno di 100 milioni) e la
Slovenia; nel complesso alcune
decine di migliaia di centri esteti-
ci clienti. Sede a San Lazzaro di
Savena (Bologna), una quindicina
di dipendenti diretti fra ammini-
strazione e magazzino, una venti-
na di collaboratori, una quaranti-
na di rappresentanti, per un giro
d’affari vicino ai 10 milioni di eu-
ro l'anno.

«Ma nella vita ci vuole sempre
un piano B» dice Francesca. Il
suo piano B si chiama Rhea e ha
preso forma proprio oggi. Anzi,
ieri, con una festa di presentazio-
ne ai clienti che ha riempito per
tutto il giorno uno degli spazi
simbolo di Bologna, Palazzo Re
Enzo. Rhea € una nuova linea di

prodotti cosmetici; Dermosfera &
la nuova azienda che li produce e
li commercializza. «Non avrem-
mo mai avuto l'incoscienza di
lanciarci un un’avventura impren-
ditoriale cosi complessa in un
momento cosi difficile — spiega
— se lingresso in azienda dei
nostri due figli Sara e Gianmarco
non ci avesse spinto a sognare un
po’. O meglio, a realizzare il so-
gno che avevo nel cassetto da
tanti anni». Per capire di cosa si
tratta, bisogna fare due passi in-
dietro nel tempo e un paio di
chilometri di via Emilia in dire-
zione Rimini; fino a Ozzano Emi-
lia, li da dove negli anni 8o parti
I'epopea di Wanna Marchi.
«Nella cosmesi italiana — so-
spira la Zironi — il metodo Wan-
na Marchi non € mai tramontato;
anzi ha contagiato clientela e
aziende produttrici. Rincorrendo
l'eccesso e I'immagine ora le
grandi case americane stanno
spazzando via chi, come i france-
si, lavora ancora nel rispetto delle
regole-. Con Rhea noi ci sottraia-
mo a questo gioco, andando esat-
tamente nella direzione opposta:
massimo rigore, massima qualita,
massima professionalita».
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Mercato

Dieci piccole aziende

in Italia si spartiscono il
settore della cosmetica
professionale

1l progetto ha richiesto quattro
anni di gestazione. E il risultato €
cio che Francesca definisce «il
primo esempio di cosmesi sarto-
riale». Rhea significa 36 nuove
formule messe a punto con la
consulenza del cosmetologo Um-
berto Borrellini, un sistema di
diagnosi scientifica dei problemi
dermatologici, una teoria di certi-
ficazioni sanitarie europee (pil

Famiglia
Franca Zironi,
fondatrice di
Dermosfera
conifigli Sara
e Gian Marco

l'attestazione di prodotto vegano
e la certificazione Halal per i con-
sumatori islamici) un programma
di formazione per estetisti che in
Dermosfera, dopo due settimane
di corso presso la academy azien-
dale, si trasformeranno in «der-
motecnologi» capaci di «combi-
nare i prodotti in un trattamento
su misura per ogni cliente».

Il mercato della cosmesi pro-
fessionale per estetisti & una nic-
chia. Se la spartiscono in Italia
una decina di aziende, tutte pic-
cole o piccolissime. Capofila ¢ il
brand Diego Della Palma, dal
2001 di proprieta della bolognese
Cosmetica srl; nel 2015 ha fattura-
to 23 milioni di euro. Dermosfe-
ra, che ha investito oltre un mi-
lione nel progetto Rhea, ha obiet-
tivi ambiziosi, tanto che sta gia
preparando lo sbarco su alcuni
mercati esteri. «Conosco il mer-
cato da trent'anni — dice il presi-
dente — e qualche numero in
testa ce 'ho. Ma i business plan e
i troppi calcoli ammazzano le
aziende. Per ora mi godo la grati-
ficazione di aver finalmente rea-
lizzato qualcosa di mio».

M. D. E.

© RIPRODUZIONE RISERVATA



