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Cresceremo nel Nano

IMPRENDITORI IN GARA | A TU PER TU CON ROBERTO SIAGRI, FONDATORE E AMMINISTRATORE DELEGATO DI EUROTECH

CRESCEREMO NEL NANO

Il nuovo computer da polso. | sistemi di navigazione dello F22, il caccia
americano. L'intelligenza artificiale per guidare i mezzi di trasporto
(anche militari) senza autista. Da un decennio, con i suoi prodotti molto _ g Sotto, un touch-
innovativi, la casa udinese delle nanotecnologie compete alla pari QMR screen. A lato, un
con i concorrenti di tutto il mondo. E ora punta su un «anello magico». - router Eurotech.

di ANTONIO GALDO

alla quotazione in Borsa, nel no-

vembre 2005, il titolo & volato. Va-

le circa tre volte il prezzo di collo-
camento. Ma il boom di Eurotech, la so-
cieta friuliana specializzata in nanoelet-
tronica, non & solo una storia di numeri
(29,8 milioni di euro di fatturato, 160 di-
pendenti) e di febbre sul mercato aziona-
rio sempre a caccia di opportunita. Sullo
sfondo dell’azienda di Amaro, in provin-
cia di Udine, ¢'& la grande partita dell'indu-
stria globale dell’high-tech che Roberto
Siagri, 46 anni, presidente di Eurotech,
vuole assolutamente vincere. Sotto la ban-
diera di un nuovo made in Italy.

Come state investendo i soldi incassa-
ti con la quotazione?

Come avevamo promesso: per crescere
nel mondo. Vince chi & globale, e noi vo-
gliamo vincere.

Da qui I'acquisto dell'inglese Arcom.

Ci consente di entrare nel mercato bri-
tannico, dove non avevamo spazio, e di
rafforzarci in Nord America. In un col-
po solo, abbiamo raddoppiato il fattura-
to e ci siamo piazzati in prima fila sul
mercato della nanoelettronica nel setto-

- re energetico.

Prossimo colpo?
Roberto Siagri, 46 anni: & fondatore, presidente |8 Ripeto: la crescita per Eurotech & una
e amministratore delegato di Eurotech. La casa necessita vitale. I piti presto possibile dob-
prevede di quintuplicare il fatturato in tre anni. biamo arrivare a un fatturato tra i 150 e i

£ 200 milioni di dollari.
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Il nuovo computer da polso, appena lanciato:
andra in produzione entro I'estate del 2006.

Che cosa significa I'espressione «il pi
presto possibilen?

Al massimo entro i prossimi tre anni. E
quindi abbiamo gli occhi aperti su altre,
possibili acquisizioni.

Europa, America od Oriente?

Un mercato che abbiamo sotto stretta
osservazione ¢ quello della Germania. In
America gia ci siamo e dobbiamo raffor-
zarci. In Cina e India stiamo esplorando,
senza dimenticare che in Cina il mercato
della nanoelettronica non & liberalizzato.

Il suo obiettivo, mi pare di capire, & quel-
lo di una multinazionale tascabile.

Si, con un rapporto molto forte con il
territorio. E con un fatturato che saré distri-
buito secondo queste proporzioni: 50% in
America del Nord e in Canada, 30% in Eu-
ropa e 20% in Oriente.

Dove arrivera, come dimensioni, il mi-
nicomputer?

E alle porte una nuova rivoluzione. Stia-

UNA LAUREA IN FISICA
Roberto Siagri & nato il 20
giugno del 1960 a Motta
di Livenza (Treviso). Si &
laureato in fisica a Trieste.

NEL 1992 L'AZIENDA

Nel 1992 & fra i fondatori

di Eurotech, di cui oggi

@ presidente e anche
istratore del

IL SUO PRIMO LAVORO
Dal 1985 al 1992 Siagri

ha lavorato a Reana del
Rojale (Udine) presso Hte,
divisione di ricerca e
sviluppo del gruppo Asem.

mo andando velocemente verso la tecno-
logia «smart dust», polvere intelligente,

Mi faccia capire con un'applicazione
concreta.

Abbiamo appena presentato il compu-
ter da polso. Sa che cosa significa? Un chi-
Furgo in camera operatoria, per esempio, ha
le mani libere e non deve alzare gli occhi o
distrarsi per guardare le radiografie duran-
te I'intervento. Ancora: arriveremo a un
ambiente domestico intelligente, con enor-
mi vantaggi per gli anziani che vivono so-
li e hanno qualche pericolosa patologia.

Un continuo controllo medico.

Lo chiamo «I'anello magico». Pensi:
un anello al dito che controlla 24 ore su
24 pressione e pulsazioni cardiache. E se
qualcosa non quadra, scatta subito I'al-
larme a un recapito telefonico o a un cen-
tro di assistenza. 1l mondo invecchia, e
ci sara una domanda crescente del com-
puter come angelo custode.

QUASI 30 MILIONI DI FATTURATO PER 160 ADDETTI

Fondata nel 1992, Eurotech si & posta I'obiettivo di miniaturizzare I'nardware dei pc per
adattarli a una serie di funzioni innovative, Le sue principali divisioni operano nel settore

dei microcomputer e delle tecnologie
indossabili. Dalla sede di Amaro (foto),
vicino a Udine, comincia a espandersi
all'estero nel 1997. Nel 2000 apre un
ufficio commerciale negli Usa, nel 2002
i poli di Monaco di Baviera e Shanghai.
Nel 2003 acquisisce Parvus
Corporation negli Stati Uniti; nel 2004
la francese Erim Développement e la
finlandese Vikerkaar Oy, 0ggi Eurotech
Finland. Nel 2005 si quota al segmento
Star, con un aumento di capitale da 26
milioni. Con 160 dipendenti, nel 2005
ha visto crescere il fatturato del 79,3%,
a 29,8 milioni di euro,

IMAGOECOMOMICA (3

TORNA IN UNIVERSITA
Fra il 2002 e il 2003 ha
insegnato, all'Universita
di Udine, elettronica dei
sistemi digitali: un corso
di ingegneria elettronica.

g |

Produzione nello stabilimento
di Amaro (Udine). Nel 2005
il fatturato & salito del 79%.

Quando entrera in produzione il com-
puter da polso con la tecnologia Eurotech?

La prima serie entro I'estate.

L'uomo sempre pili prigioniero del com-
puter sara assistito meglio, ma fa paura.

Capisco. Ma lei appartiene ancora al-
la generazione dell'uomo «sapiens», nato
e cresciuto con la scrittura. Le nuove ge-
nerazioni, quelle dei suoi figli, invece fan-
no parte dell'uomo «zappiens», nato e cre-
sciuto con la conoscenza della tecnologia
digitale. E un mutamento antropologico,
e non deve spaventare.

Torniamo alla sua societa. Partecipate
a molte gare nel mondo?

Mentre parliamo ne stiamo preparan-
do alcune. Sono decine al mese, e la con-
correnza ¢ spietata.

Concorrenza e trasparenza?

Sono in gioco interessi enormi, ma
sulle tecnologie non si possono truccare
le carte. Vince chi & pil avanti con il bre-
vetto. Nei prossimi cinque anni ne vedre-
mo delle belle.

In America volevate fornire I'intelligen-
za artificiale per gli autobus di New York.

Siamo arrivati secondi nella gara per
la distribuzione dei calcolatori per la vi-
deosorveglianza degli autobus. Ma la par-
tita & ancora aperta.

E qual & una gara che vuole assoluta-
mente vincere?

La videosorveglianza delle frontiere
in Cina. Siamo messi bene.

E vero che queste gare cosi importan-
ti cambiano il mercato?

In alcuni casi lo creano. Le faccio un
esempio significativo: i veicoli militari
degli Stati Uniti d’America.

Che cosa & successo?

Tutto in appena tre anni. Prima il Con-
gresso americano ha votato una risoluzio-
ne con la quale & stato fissato I'obiettivo »

65 Economy

www.eurotech.com

Eurotech Group




MADE IN ITALY TIMONIERI

e

» di portare al 30% i veicoli militari guidati

solo dal pilota automatico. Senza uomini.

Meno soldati a rischio.

Appunto. Con questa decisione che
riguarda gli interessi nazionali degli Usa
il Congresso ha creato un nuovo prodot-
to e un nuovo mercato. A quel punto &
scattata la seconda fase.

La corsa per realizzarlo.

Una corsa che ha coinvolto universita
e centri di ricerca di tutto il mondo. 11 bre-
vetto migliore ha vinto un premio nazio-
nale di 2 milioni di dollari: non & una gran-
de cifra, considerando i costi della ricer-
ca, ma & l'affermazione di un marchio.

Chi ha vinto?

Un consorzio nel quale c’é anche
I'Universita di Parma. Pensi che oppor-
tunita per I'ltalia.

| cervelli qui non mancano.

Gia, ma vediamo la terza fase del mio
racconto, quella in atto. Alcuni cervelli che

Io sono il figlio di un sarto e ho fatto
la mia strada. Spero che i miei figli
possano trovare e seguire il loro sogno

si sono spesi nella ricerca, in concorrenza
tra di loro, adesso hanno deciso di saltare
il fosso.

Diventano imprenditori.

Imprenditori con le competenze, il pro-
dotto e i soldi per realizzarlo. Capisce? In
tre anni gli americani hanno creato il mer-
cato per i piloti automatici dei mezzi mi-
litari. E quel mercato si sta allargando in
tutto il mondo.

In Italia riusciremo mai a vedere qual-
cosa di simile?

Lo spero. Intanto mi auguro che attor-
no alla Eurotech, e alla sua rete con le uni-
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A sinistra, un pronto intervento: la sanita & uno dei settori
dove si indirizzano i prodotti Eurotech. Qui sopra, il caccia F22,
i cui sistemi di navigazione sono «made in Udine», e I'Etr 500,

che adotta componenti elaborati negli stabilimenti di Amaro.

versita di Udine, Trieste e Trento, nasca la
Silicon Valley italiana.

C'@ gia la fila, con questo obiettivo, in
tante zone del Paese.

Qui contano le scelte strategiche del
Paese, come nel caso dei mezzi militari
degli Stati Uniti. Senza campanilismo,
credo che nel nostro territorio ci siano
tutte le condizioni per arrivare a un gran-
de distretto dell’high-tech.

Non teme figli che mangiano il padre?

Mica sono un fruttivendolo impaurito
dal concorrente che apre nel suo quartie-
re! Il nostro mercato € il mondo, € quello
che dobbiamo conquistare. E piti siamo
sul territorio, piti idee e tecnologie avan-
zate possono circolare, piit possiamo vin-
cere. Da soli, rischiamo di indebolirci.

Sulla nanoelettronica I'ltalia pud gio-
care una partita nel mondo?

Assolutamente. Dobbiamo affermare
la nostra reputazione. Per semplificare: &
come nella moda. A un cer-
to punto, nel mondo, si & af-
fermato il made in Italy. E
adesso nessuno ne puo pre-
scindere. Pero gli investi-
menti, le scelte strategiche
vanno concentrati in poche
aree, altrimenti si corre il rischio di un’ef-
fimera dispersione di energie e di risorse.

Servono molti soldi per mettere in pie-
di una Eurotech?

Quando siamo nati, nel 1992, non ave-
vamo i soldi per le bollette della luce. Mia
moglie minacciava il divorzio e per alcuni
anni siamo stati sul filo della sopravviven-
za. Ma dico ai piti giovani: aprite gli occhi,
perché i soldi per scommettere sull'alta tec-
nologia si trovano. Anche in Italia.

A proposito di soldi: lei oggi & ricco.

In che senso?

Faccia i conti del valore delle sue azio-

ni dopo il boom della quotazione.

Non ho voglia di passare alla cassa. Eu-
rotech & un’impresa che sogna in grande,
e abbiamo tanti progetti nel cassetto.

Le ricordo che voi manager non con-
trollate la maggioranza della societa.

La maggioranza delle azioni di Euro-
tech sono sul mercato: &€ una cosa nota.

Traduciamo: siete a rischio scalata.

Siamo una societa aperta al mercato,
alla concorrenza, e alle regole. I soci fon-
datori hanno circa il 40% dell’azienda, e
il nostro modello & la public company. Nes-
suno di noi vuole rinunciare a questa par-
tita e se qualcuno pensa di scalarci deve fa-
re bene i calcol, visto il pacchetto di azio-
ni nelle mani dei manager.

Perd una mattina arrivano gli america-
ni, o gli inglesi, e vi comprano.

Per il momento siamo stati noi ad ac-
quistare, in America e in Inghilterra. Pri-
ma dell'inglese Arcom abbiamo comprato
I'americana Parvus, specializzata in mo-
delli utilizzati dalla Difesa americana.

Nessun problema con il Pentagono?

Gli americani giocano a carte scoper-
te, specie quando si tratta di interessi vi-
tali. Le societa che partecipano alle gare
in settori sensibili, come la sicurezza na-
zionale, devono avere una maggioranza
di consiglieri statunitensi.

Lei ha figli?

Due bambini. Non ho ancora in agen-
da il problema del passaggio generaziona-
le, ma le idee sono gia chiare.

In che senso?

To sono il figlio di un sarto, ho fatto
la mia strada. Per loro spero che ci sara
una maggiore tranquillita economica. Mi
piacerebbe, pero, che facessero scelte di-
verse dalla mia. Magari partendo con un
altro sogno, in un altro settore rispetto a
quello di Eurotech. L]
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