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BUSINESS MODEL. Come investire nelle start-up tutelandone il know-how

Lincubatore di joint venture

Crescere attraverso joint venture con altre realta, condividendo la struttura
societaria, i ricavi e le perdite, per favorire il lancio di nuovi prodotti innovativi.

Il caso Opto Engineering

di Silvia Pasqualotto

¢ un'azienda in provincia di
Mantova che ha inventato
un nuovo modo di incubare
idee e innovazione. Fondata
. nel 2002 da un gruppo di tre
tecnologi tra cui Claudio Sedazzari, attuale
amministratore delegato, Opto Enginee-
ring deve la sua nascita proprio allo spirito
imprenditoriale di quest’ultimo. «La Lom-
bardia dei primi anni 2000 era decisamente
poco tecnologica e la propensione degli im-
prenditori verso I'innovazione scarseggiavas,
ricorda Sedazzari. All'epoca 'ad lavorava
come consulente in outsourcing per diverse
aziende nei settori del lighting e della sicu-
rezza che avevano bisogno delle sue cono-
scenze nell'ottica. «Tutti mi volevano come
consulente ma nessuno pensava di assumer-
mi perché all'epoca era inconcepibile I'idea
di investire su un settore cosi specialistico
e innovativo», racconta. Cosi, spinto dalla
convinzione che quel business sarebbe stato
il futuro, Sedazzari ha deciso di fare da sé.

«Avevo trovato un'azienda che aveva biso-
gno di un prodotto particolare: un obiettivo
telecentrico che serviva per la misura di parti
meccaniche usate nell’automobile e nell’elet-
tronica di consumo — racconta I'imprenditore
—. Si trattava di un prodotto che non esisteva
sul mercato e cosi, assieme ad Andrea Bna
(co-fondatore e cfo) e Andrea Vismara (co-
fondatore), ho pensato che potevamo crearlo
noi». Da allora sono passati 15 anni e Opto
Engineering ¢ cresciuta da tutti i punti di
vista. Oggi I'azienda occupa circa 90 persone
di cui piu di 60 in Italia presso il quartier
generale a Mantova, negli uffici di Milano e
di Civitanova Marche. Mentre all’estero ha
aperto sedi a Houston, Shanghai, Monaco

e Taipei, raggiungendo un fatturato conso-
lidato (al 31 dicembre 2016) di 12 milioni
di euro. Una crescita cui hanno contribuito
sia gli investimenti in ricerca e sviluppo che
assorbono il 7% del fatturato totale, sia un
particolare modello di business basato su
joint venture con altre realta al fine di presi-
diare tutta la filiera.

Prima in ordine di tempo, nel 2014, ¢ arriva-
ta Oesum. «I nostri sistemi di visione hanno
bisogno di luce e un'azienda (la bergamasca
Utp Vision), che era gia nostra cliente, stava
sviluppando tecnologie di questo tipo», ricor-
da Sedazzari. Dalla collaborazione tra le due
realt ¢ nata quindi Oesum, dedicata proprio
allo sviluppo di dispositivi d’illuminazione
ad alta potenza. L'anno successivo, forte del
successo di questa prima joint venture, Opto
Engineering ha creato, assieme a un‘altra
societa sua cliente (Sensuere), SensOe: una
joint venture che sta sviluppando un sistema

Claudio Sedazzari
(co-fondatore e ad, in
centro), Andrea Bna
[co-fondatore e cfo] e
Andrea Vismara (co-
fondatore)
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di visione con intelligenza artificiale.
Nel 2016 ¢ i turno di OEgami:
joint venture dedicata allo sviluppo
di smart cameras (una telecamera
“intelligente”), fondata assieme a
Imagos, un'azienda veneta specia-
lizzata nello sviluppo di soluzioni
software e hardware per il settore
dell'imaging. Risale, infine, all'ul-
timo anno Dynamic Optics: joint
venture nata da una collaborazione
con un ricercatore del Cnr che studia
le ottiche adattive. «Sono ottiche che
funzionano come l'occhio umano
e che, grazie a questa collaborazio-
ne, stiamo portando a dimensioni
superiori rispetto a quelle finora in
commercio», spiega I'imprenditore.

Tutte e quattro le nuove societd
condividono una struttura societaria
divisa al 50% tra Opto Engineering
e le aziende clienti. Una suddivisione
che si riflette anche sul fronte dei
ricavi e delle perdite. «Si tratta di
un modello eccellente per il nostro
paese. Limprenditore italiano ¢ in-
fatti mediamente molto geloso del
proprio know-how e della propria
azienda sulla quale vuole controllo
e indipendenza». Per questo moti-
vo, Opto Engineering ha pensato
che il modo migliore per crescere e
lanciare sul mercato nuovi progetti
non fosse l'acquisizione di picco-
le aziende e nemmeno la semplice
partnership commer-
ciale. «Crediamo che
per lavorare assieme
— continua Sedazza-
ri — servano principi
comuni e una visione
simile nel modo di fa-
re impresa. Le part-
nership commerciali
spesso falliscono per
mancanza di queste
caratteristiche, mentre
le acquisizioni sono
lunghe e difficoltose.
Inoltre, a noi non inte-
ressa avere il controllo
su qualcun altro. Fare

inatore e
allAutomationTaipei all'inizio di settembre 2017

OPTO_illum

una joint venture signiﬁca invece
riconoscere il valore di altre aziende
e dargli la possibilita — quasi come
in un incubatore — di valorizzare
al massimo il proprio know-how
appoggiandosi a una struttura solida
come la nostra».

Cio che spesso manca alle aziende
con cui Opto Engineering stabili-
sce una joint venture sono, infatt,
una forte strategia di business e il
contatto diretto con il mercato. Due
elementi che, oltre agli investimenti
(da 100mila a 500mila euro come
capitale iniziale), 'azienda mantova-
na mette loro a djsposizione. Opto
Engineering fornisce, infatti, alle
joint venture le proprie competen-
ze, le funzioni di ricerca e sviluppo,
la propria struttura amministrativa,
quella legale, il marketing e le risorse
umane. Si occupa inoltre della ge-
stione finanziaria e commerciale, e
cura la comunicazione e il lancio sul
mercato del nuovo prodotto. «For-
niamo pit servizi di un incubatore
ma non ci qualifichiamo come tale
perché si tratta di un modello in cui
riconosciamo delle fragilita — dichia-
ra I'imprenditore, che precisa —: dagli
incubatori nascono buone idee ma
quello che manca alle start-up ¢ un
piano commerciale. Manca cioé la
capacita di dire a quale segmento di
mercato ci si rivolge e come si ha in-
tenzione di servirlo per ottenere dei

oltica‘F)ericéntrica 36b?presentala

ricavi. Al contrario, le nostre joint
venture nascono sempre da un'anali-
si di mercato e quindi dall'individua-
zione di un bisogno o di un prodotto
che in quel momento manca».

Assistere le joint venture nella lo-
ro crescita e sviluppo & un'attivita
che Opto Engineering riesce a fare
con successo (due di loro sono gia
a break even con un giro d'affari
che va da 1 a 3 milioni di euro) in
virt di una solida struttura inter-
na. «Quando siamo nati, abbiamo
pensato che per crescere un'azienda
sana avremmo dowvuto dotarci fin
da subito di una struttura manage-
riale», ricorda Sedazzari. Per questo
motivo I'ad e gli altri fondatori han-
no deciso di creare un organigram-
ma completo e di dotare la propria
azienda di tutte le aree e 1 diparti-
menti in cui si articolano le mul-
tinazionali. «Abbiamo deciso, per
esempio, di creare un ufficio legale
interno perché siamo convinti che
per fare bene business sia necessario
partire da dei contratti ben scritti. E
lo stesso vale per il marketing — su
cui lavorano ben otto persone — e
le altre funzioni che potrebbero
sembrare accessorie», continua 1’ad.
Non solo. Sempre per rispondere
a quest’ottica di crescita costante,
l'azienda ha scelto, fin da subito,
di assumere molto personale. «In
questo periodo siamo
alla ricerca di 18 per-
sone e continueremo
a crescere perché non
intendiamo lasciarci
sfuggire il talento. In-
fatti il nostro motto
— confessa — & “trova
le persone e poi in-
ventati qualcosa da fa-
re”». Un'idea che nasce
dalla convinzione che
se non si ha personale
a sufficienza, si finisce
per lavorare sempre
in una condizione di
“emergenza’.
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La scelta di puntare con decisio-
ne sulle risorse umane si inserisce
inoltre in un piano pitt ampio, che
tocca fin dalle fondamenta l'azien-
da mantovana. «Lattenta gestione
del nostro personale — prosegue I'ad
— ¢ uno dei quattro pilastri che
ci hanno consentito di raggiungere
le dimensioni attuali». Oltre a far
crescere professionalmente i propri
dipendenti, I'azienda mantovana ha
puntato con decisione sulla forma-
zione. «Tutto il personale ha un'eta
media di circa 29 anni e il motivo &
che preferiamo individuare persone
talentuose e formarle secondo i prin-
cipi di quella che noi chiamiamo la
“cultura Opto Engineering”: un mix
di affinitad culturale e generaziona-
le». Altro “pilastro” su cui si poggia
l'azienda ¢ la scelta di puntare con
decisione sulla comunicazione e sul-
la tutela e valorizzazione del proprio
marchio. «Il marchio Opto — rivela —
vale attualmente tra i 2 e 1 3 milioni
di euro. Un risultato che abbiamo
ottenuto puntando con decisione
sulla promozione del nostro brand e,
soprattutto, sulla sua tutela Ip». Un
marchio su cui I'azienda ha lavorato,
fin da subito, per portare all’estero,
perché, continua il manager: «Lin-
ternazionalizzazione & un altro dei
nostri punti di forza e attualmen-
te oltre 1'80% del nostro fatturato
viene fatto all’estero». Un risultato
reso possibile anche dalla scelta di
standardizzare i propri prodotti, «al
contrario di quello che fanno le in-
dustrie tradizionali italiane che pun-
tano invece sulla flessibilita», nota
Sedazzari.

A differenza di altre aziende italiane
che, nonostante le novita sul fronte
legislativo, conoscono ancora poco
i temi del welfare e della flessibilita,
Opto Engineering ¢ attiva anche su
questo fronte. «Attualmente abbia-
mo attivato il telelavoro, una decina
di dipendenti lavorano part-time e,
in generale, cerchiamo di favorire
la flessibilita consentendo di mo-

dulare in base alle proprie esigenze
orari di entrata e di uscita», raccon-
ta Sedazzari. Fra le prossime sfide,
aumentare la presenza femminile:
«Gia oggi la maggior parte dei miei
primi riporti sono donne perché
credo siano piu affidabili e piu se-
rie sul lavoro. Le ingegnere perd
continuano a scarseggiare perché si
tratta di un settore che finora non ha
attratto molte professioniste», spiega
I'imprenditore. Lazienda, inoltre, &
impegnata in un programma di sen-
sibilizzazione sul tema della salute
alimentare e in uno contro le dipen-
denze, nell'ambito del quale mette
a disposizione dei propri lavoratori
anche una serie di visite mediche e
incontri di formazione. «Abbiamo
stipulato anche delle convenzioni
con realta sportive locali attraverso le
quali, lo scorso inverno, siamo riusci-
ti a organizzare alcune giornate sulla
neve con tutte le famiglie. In pratica
questo impegno si ¢ trasformato an-
che in un'occasione di aggregazione
per migliorare le relazioni e il clima
in azienda».

=1 L8

Nonostante 15 anni di attivita alle
spalle, le sfide che Sedazzari e soci
vedono nel proprio futuro sono an-
cora molte. Ad esempio, il lancio sul
mercato italiano ed estero dei primi
sisterni di visione a intelligenza ar-
tificiale standardizzati. «Il progetto
— prosegue — si chiama Albert ed ¢
destinato al mondo della produzione
alimentare, un settore che dispone
solo parzialmente delle tecnologie
necessarie a garantire il controllo di
qualita durante il processo a causa
della naturale variabilita del cibo».
Nel futuro di Opto Engineering,
assicura 1'ad, ci saranno anche altre
joint venture perché I'azienda vuole
diventare un vero polo aggregatore
di progetti innovativi, facendo me-
cenatismo sia nelle piccole aziende,
sia nelle scuole come, ad esempio,
I'Tas di Mantova cui 'azienda ha re-
centemente donato un laboratorio di
visione artificiale. Si tratta di progetti
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che 'azienda, per ora, intende porta-
re avanti solo con le sue forze, senza
ricorrere a un Ipo che Sedazzari
ritiene troppo prematura, e senza l'a-
pertura a fondi d’investimento. «Le
aziende — puntualizza — si aprono ai
fondi o perché vogliono vendere o
perché vogliono remunerare 1 soci.
Nessuna di queste ragioni corrispon-
de al nostro proposito che & invece
quello di far crescere ulteriormente la
nostra azienda». Inoltre, secondo lui,
far entrare nel proprio capitale sog-
getti esterni rischia di compromet-
tere due caratteristiche fondamentali
del loro modo di concepire il lavoro:
la liberta e il gioco perché, conclude:
«Fare business deve essere prima di
tutto divertente». '
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