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Le lepri del Nordest

di Paolo Gubitta

Lanciareunnuovoprodottoefondareun’impresa
mentretuttoèchiuso:AmelMedical,gliaudacivisionari

È
marzo del 2000, l’Italia è in pieno lockdown,
la pandemia da Covid-19 dilaga, ma c’è chi in
quelle terribili settimane lancia un nuovo
prodotto (12 marzo 2020) e fonda una nuova
impresa (24 marzo 2020). Per inquadrare tali

episodi, si può prendere ciò che dicono Shane e
Venkataraman sul processo di scoperta delle
opportunità imprenditoriali: il possesso di
informazioni rilevanti (oltre al guizzo o alla volontà
di cercarle) e la capacità di organizzare e combinare
concetti, dati e informazioni in nuove idee sono i
fattori chiave per passare dalla scoperta di
un’opportunità imprenditoriale (che tante persone
riescono a fare) alla sua valorizzazione economica
(che invece riesce a poche). Vediamo perché.
Il contesto Siamo in Veneto, alla Amel Medical,
fondata nel 2010 dal 52enne Antonio Poli (con
carriera commerciale alle spalle), insieme ai figli
Andrea (22enne) e Luigi (20enne), per realizzare e
distribuire dispositivi medici per magnetoterapia ad

alta potenza, usati per patologie e disturbi come
fratture, artrosi, dolori intercostali, strappi muscolari.
Nel 2019, l’azienda è ancora piccola e leggera (3,5
milioni di fatturato, rete commerciale di 30 agenti,
team interno di 15 persone, network consolidato per
la produzione), ma ha già fatto parlare di sé sui
media. Tra chi, dopo aver subito un trauma, ha
usato anche i prodotti Amel Medical per il recupero
ci sono lo spagnolo Jorge Lorenzo (cinque titoli
iridati nel motomondiale), la tedesca Sophia
Floersch (pilota di Formula 3), il francese Miguel
Martinez (mountain biker campione olimpico) e
l’italianissima Luciana Littizzetto. Oggi, l’impresa è
diretta dal figlio Luigi, laurea scientifica e MBA,
mentre Andrea, laurea in Igiene e sicurezza degli
alimenti, ha avviato un business nei servizi di
ristorazione per chi viaggia.
Giovedì 12 marzo 2020 Ai primi cenni di lockdown,
le vendite dell’azienda crollano. Il suo prodotto di
punta per la magnetoterapia ad alta potenza è

venduto «a domicilio» con tanto di prova gratuita e
la rete vendita è bloccata in casa. L’intuizione di
Luigi Poli è spostarsi sulla sanificazione ambientale,
valorizzando anche le competenze in elettrochimica
del partner storico con cui sviluppa e realizza i
prodotti. In una settimana c’è la progettazione di un
nuovo sanificatore e il 28 febbraio viene stipulato un
accordo di collaborazione per la produzione. Il 12
marzo, il sanificatore viene presentato alla forza
vendita e parte la campagna di comunicazione tutta
centrata sull’ambientazione domestica: l’idea è
vendere «benessere ambientale» invece di
«benessere fisico».
Martedì 17 marzo 2020 Alla riunione con la rete
vendita si analizzano i primi risultati del sanificatore:
è una débâcle e il prodotto non sfonda con clienti
abituati alla vendita domiciliare. Qui arriva la
seconda intuizione di Luigi Poli: cambiare segmento
di mercato. Nei giorni tra il 12 e il 17 marzo, erano
arrivate diverse richieste da aziende e istituzioni che

Riscossa automotive
Texa gioca la carta
del «sanificatore»
Propriooggiarrivasulmercatoilnuovoprodottodell’azienda
trevigiana,specializzatainstrumentididiagnosi:«L’intervento
dimanutenzionepiùdiffusosuiveicolidiventeràl’igienizzazione»

P
roprio oggi, 15 giugno,
immetterà sul mercato
Air2 San, il nuovo sanifi-
catore progettato per le
automobili. Per Texa,

l’azienda di Monastier (Treviso)
tra i leader mondiali nella pro-
gettazione, industrializzazione e
costruzione di strumenti diagno-
stici per autovetture, moto, ca-
mion, imbarcazioni e mezzi agri-
coli, sarà il miglior viatico per
affrontare il dopo Covid-19.

Si prevede che la sanificazione
dell’abitacolo diventerà l’inter-
vento di manutenzione sui veicoli
più diffuso al mondo e Texa si
prepara così a raggiungere tra-
guardi internazionali che raffor-
zeranno la sua presenza in Euro-
pa, nelle Americhe e in Giappo-
ne.

«In un momento in cui tutto si
è fermato - spiega Bruno Vianel-
lo, Ceo di Texa - abbiamo pensa-
to che, nel futuro, ci sarebbe sta-
to bisogno di sanificare non solo
gli alberghi, i ristoranti, i centri
commerciali, le abitazioni ma an-
che le automobili. Un nuovo
fronte di intervento per noi, che,
dal 1992, siamo impegnati nel
diagnosticare i vari malanni delle
vetture. Dapprima ci siamo
orientati verso prodotti chimici,
poi abbiamo deciso per l’ozono.
In un panorama caratterizzato da
molte offerte improvvisate, noi
scendiamo in campo con un pro-
dotto altamente professionale,
espressamente dedicato al mon-
do automotive, ricco di accorgi-
menti e funzioni esclusive».

Contrariamente a molti altri
prodotti, che utilizzano semplici
timer e quindi saturano l’am-
biente di ozono in misura ap-
prossimativa, la soluzione Texa si
regola in base a sensori di densi-
tà dell’ozono, temperatura e umi-
dità dell’aria. Chi utilizzerà la
nuova apparecchiatura dovrà so-
lo avviare Air2 San tramite un
telecomando o un’app e avrà la
sicurezza della migliore igieniz-
zazione possibile.

«Il segreto del nostro disposi-
tivo - dice ancora Vianello - sta
nella riconversione dell’ozono in
ossigeno a fine procedura. Molto
spesso, dopo aver sanificato l’am-
biente, si lascia decadere l’ozono
per semplice aerazione. Una pro-
cedura che necessita di molto
tempo ed espone al rischio che il
veicolo venga utilizzato con con-
centrazioni di ozono troppo ele-
vate per escludere irritazioni o
intossicazioni. Il nostro prodotto,
invece, una volta terminata la sa-
nificazione, esegue un ciclo in-

verso, ritrasformando l’ozono re-
siduo in ossigeno e quindi ga-
rantendo un abitacolo immedia-
tamente vivibile e sicuro. Da oggi
andrà in commercio e già abbia-
mo una notevole richiesta da
ogni parte del mondo, sia da ca-
se automobilistiche che da offici-
ne».

Texa oggi è una piccola multi-
nazionale con 730 dipendenti (di
cui 150 ingegneri), un fatturato
2o19 di 130 milioni di euro - in
crescita del 20% rispetto all’anno
precedente - e una decina di fi-
liali nel mondo, dalla Spagna alla
Russia, dal Giappone al Nord e
Sud America. Questo facilità non
poco il lavoro e le esportazioni.
«Tutte le nostre filiali sono state
programmate e aperte per gene-

rare vendite nel contesto locale -
conclude Vianello - e per farlo
occorrono persone del posto. La
presenza fisica in loco è indi-
spensabile anche per fornire
un’adeguata assistenza e quindi è
necessario essere presenti nel
maggior numero di mercati pos-
sibile. La produzione, la ricerca,
la realizzazione sin dai primi di-
segni, avviene sempre a Mona-
stier, ci teniamo sia tutto Made
in Italy. Ho fondato Texa 28 anni
fa, dopo una breve esperienza co-
me socio in una concessionaria
d’auto. Fin da bambino i motori e
la meccanica mi hanno appassio-
nato e questa passione mi ha
portato a tuffarmi in un’avventu-
ra industriale che, ne ero certo,
avrebbe funzionato, anche se al-
lora non pensavo all’aspetto fi-
nanziario. Ho intuito i grandi
cambiamenti introdotti nel setto-
re automobilistico a fine anni Ot-
tanta e quindi ho deciso di pro-
gettare strumenti che potessero
aiutare i meccanici ad affrontare
l’inedita diagnosi delle centraline
elettroniche. Sette anni dopo
l’inizio del mio viaggio imprendi-
toriale abbiamo lanciato Axone
2000, il primo strumento che
permette la connessione di mi-
gliaia di clienti alla sede centrale,
inviando in tempo reale aggior-
namenti e informazioni tecniche
tramite Internet».

Alla Texa pensano che, dopo il
blocco totale per la pandemia, ci
vorrà l’intero 2020 per tornare al-
la normalità, poiché tutto ha per-
so di velocità. La riapertura, dopo
il Covid-19, ha trovato un mondo
profondamente mutato. Per sua
fortuna o, per meglio dire, per
sua capacità, Texa progetta e rea-
lizza sempre nuovi prodotti a
l’Air2 San lo sta a testimoniare.

Giorgio Naccari
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❞Lametodologia
Air2 San sanifica il veicolo
utilizzando l’ozono, che al
termine del procedimento
viene ritrasformato in
ossigeno e quindi non
irrita gli occupanti

Ultimo arrivato Un modello di Air2 San
che Texa lancia da oggi sul mercato.
Accanto al titolo, il Ceo Bruno Vianello

La Texa di
Monastier
(Treviso),
fondata da
Bruno Vianello
nel 1992, è
un’azienda del
settore
automotive che
progetta e
realizza
prodotti del
tutto particolari:
gli strumenti di
diagnosi per
aiutare i
meccanici a
«decifrare» le
informazioni
provenienti
dalla centralina
elettronica
montata su
ogni
autoveicolo. In
pratica, gli
strumenti a
marchio Texa
consentono di
diagnosticare i
guasti o altri
problemi
accusati dal
veicolo

Cosa fa

Le cifre

130
Il fatturato
È stato di 130 milioni di euro il
fatturato registrato da Texa nel
2019, con una crescita del 20%
rispetto all’anno precedente.
Anche nel 2020, nonostante lo
stop sanitario, il giro d’affari
dell’azienda è previsto in linea con
le aspettative

730
I dipendenti
Sono 730 i dipendenti del gruppo,
600 dei quali lavorano nella sede
centrale di Monastier (Treviso).
Almeno 150 sono ingegneri. Texa
ha creato una scuola interna, con
dei corsi formativi specifici per i
neoassunti

10
Le filiali all’estero
Sono 10 le filiali Texa sparse nel
mondo, con particolare presenza
in Europa (Francia, Spagna,
Germania, Russia) e Oltreoceano
in Giappone, America del Nord e
del Sud. I dipendenti di queste
filiali sono tutti locali

130.000
Lo stabilimento
Lo stabilimento di Monastier
occupa 130.000 metri quadri, di
cui 30 mila coperti, che
rappresentano un vero
monumento contro la
delocalizzazione e la
spersonalizzazione del lavoro

continuavano a lavorare e avevano la necessità di
sanificare ambienti piccoli (uffici, negozi, laboratori).
In un battibaleno vengono rifatti sito e strumenti di
promozione passando all’ambientazione in luoghi di
lavoro. È il guizzo giusto: le vendite decollano e per
il 2020 Amel Medical prevede +25% di crescita. È più
chiara ora la differenza tra scoprire e cogliere le
opportunità imprenditoriali?
Martedì 24 marzo 2020 E le mascherine? Ci sono,
perché Luigi Poli entra anche in questo business,
ma lo fa fondando in pieno lockdown una nuova
impresa per l’attività di sanificazione (con un partner
al 50%), di cui le mascherine sono «un di cui». Il 26
marzo, conferma l’ordine di acquisto di una
macchina per mascherine chirurgiche a un fornitore
cinese e paga in anticipo un valore a sei cifre. La
macchina arriva il 23 aprile e dopo una settimana è
in funzione. Avete presente il concetto di «audaci
visionari»? Ne avete appena letto un esempio.
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❞BrunoVianello
Abbiamo già
richieste
da ogni parte
delmondo

Scendiamo in
campo con
unprodotto
altamente
professionale

Codice cliente: null




