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IL RACCONTO

Ïn territorio non anco-
ra  cosciente  delle  
proprie potenzialit¨. 
Maurizio  Marchesi-

ni, manager vicentino che ̄  ar-
rivato qui cinque anni fa per 
guidare una delle aziende pi½ 
importanti  del  territorio,  la  
Rhoss, descrive cos³ il Medio 
Friuli. Se lo si osserva dai nu-
meri  delle  dimensioni  delle  
sue imprese, infatti, il Medio 
Friuli ̄  unõarea dove abbonda-
no le aziende medio-piccole, 
pi½ che i grandi gruppi. Eppu-
re qui, in questõarea di undici 
comuni a forte connotazione 
agricola, esiste una rete di im-
prenditori capaci di un approc-
cio innovativo che rende le 

aziende delle piccole gemme.
Lõoccasione per raccontarsi 

¯ stata fornita ieri dallõevento 
Best  Performer,  organizzato  
dal Gruppo Nord Est Multime-
dia, che pubblica il 

, e da ItalyPost, che ha 
portato sul palco di Villa Ma-
nin alcune delle migliori im-
prese del Medio Friuli. Alessan-
dro Liani, fondatore della Vi-
deo Systems ha raccontato di 

aver iniziato a lavorare con 
lõIntelligenza  Artificiale  
ventõanni fa, quando era allõu-
niversit¨. Oggi realizza siste-
mi di sorveglianza dei processi 
produttivi, finalizzati al con-
trollo  della  qualit¨:  çGrazie  
allõintelligenza artificiale i si-
stemi imparano dallõesperien-
za e portano a una riduzione 
progressiva degli scarti, che di-
minuiscono sempre pi½è, ha 
spiegato. Oppure Luisa Merlo 
della Comisso, colorificio co-
nosciuto con il marchio Idea 
Color, ha avviato una acade-
my aperta a 250 corsisti per 
sperimentare cosa fare con tut-
ti i materiali del loro settore 
che non vengono riciclati: çVo-
gliamo vivere in un mondo mi-
gliore e, pi½ saremo vicini alle 
persone, pi½ i risultati miglio-
rerannoè.  E ancora,  Paolino 
Piccini della Finestra Connes-
sa, nata in un momento non for-
tunato, il 2019 pre pandemia. 
Realizza finestre e sistemi di 
schermatura azionabili auto-
maticamente,  ad  esempio  
quando il sole inizia a scaldare 
troppo: çĉ un grande momen-
to per la home automation, e 
noi vogliamo farla funzionare 
davveroè.
Tutte aziende piccole, per 

lõappunto, ai confini tra lõarti-
gianalit  ̈super qualificata (un 
altro esempio la De Munari Fi-
lippo, che come ha raccontato 
Marco De Munari ̄  specializza-
ta nella verniciatura di grandi 
serbatoi) e una struttura azien-
dale che con tempo e investi-

menti potr¨ crescere. Ha rac-
contato Margherita De Eccher 
della Cabert, cantina di vinico-
la di Bertiolo, tra i primi a lan-
ciare alcuni anni fa le òbag in 
boxó di vino, le scatole che van-
no dai 3 ai 20 litri e consentono 
di tenere il prodotto integro 
per lungo tempo: çMolti con-
correnti hanno pensato di usar-
lo come sistema per vendere vi-
no a basso prezzo. In modo coe-

rente con la nostra strategia, 
abbiamo invece puntato su un 
prodotto di qualit¨, del tutto 
analogo a quello delle botti-
glie. E ora, in Nord Europa, do-
ve per le òbagó ̄  previsto un ap-
posito spazio in molti frigorife-
ri, raccogliamo i frutti di que-
sto impegnoè, ha detto.
Cabert fa parte di un gruppo 

di imprese, piccole ma non pic-
colissime, che sul palco ha mo-

strato come con la qualit¨ si 
pu  ̧crescere in momenti diffi-
cili. Giuseppe Valoppi di Tir 
Italia ha spiegato che per so-
pravvivere nel difficile merca-
to dellõautotrasporto occorre 
fornire un servizio dõeccellen-
za: çSe devo tornare da Napoli 
con un mezzo vuoto posso per-
dere qualche centinaia di euro 
ma, se non fornisco il servizio, 
perdo la facciaè. Oppure Ivan 

Comisso della Ciel Impianti, 
che ̄  partita proprio da questa 
zona con i sistemi di gestione 
dei  sistemi di  illuminazione 
dei Comuni: çIl Comune di Var-
mo, il primo che abbiamo fat-
to, ̄  stato il primo in Europa to-
talmente telegestitoè. 
Se unõinnovazione che parte 

dal basso ¯ la parola chiave, 
per il Medio Friuli, ̄  altrettan-
to chiaro che per vedere pro-

sperare aziende di queste di-
mensioni occorrer  ̈un salto ri-
levante. 
Anche qui gli esempi non 

mancano, anche se si contano 
sulle dita delle mani. Eppure la 
strada lõhanno trovata, chi fa-
cendo entrare fondi dõinvesti-
mento nel capitale ð come Ales-
sandro Giuseppe Cosani della 
Cbs.Est, che realizza compo-
nenti per i sistemi di refrigera-

zione, oppure facendo acquisi-
zioni, come Tiziano Giuliani 
della Pre System, che fa struttu-
re prefabbricate, oppure quo-
tandosi in Borsa a Milano e 
puntando a rafforzare lõespan-
sione internazionale, anche Ol-
treoceano, come la societ  ̈dõin-
gegneria Icop, rappresentata a 
Villa Manin da Giacomo Pe-
trucco, quarta generazione del-
la famiglia Petrucco. O infine 

entrando in un gruppo interna-
zionale,  comõ¯ accaduto ap-
punto alla Rhoss, colosso loca-
le degli impianti per la refrige-
razione e la climatizzazione. 
Tutte aziende che, utilizzando 
le parole di Maurizio Marchesi-
ni, amministratore delegato di 
Rhoss, le loro potenzialit¨ le 
hanno gi  ̈portate alla luce. ñ 
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Il campione
dell’indagine

Basiliano
Bertiolo
Camino al Tagliamento
Castions di Strada
Codroipo
Lestizza
Mereto di Tomba
Mortegliano
Sedegliano
Talmassons
Varmo

362
società

di capitali

1,3 mld
i ricavi delle

imprese
dell’area

636 mln
i ricavi delle 100

imprese best
performer
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ŽŁĕĕŤŖğϷĵğŜŜğϷĕĽğϷěğƥŤŝŤϷĕƀğƄĕğƀğ La tappa di ieri del Medio Friuli ̄  la quarta 

nella regione per lõevento Best Performer, 
che prima dellõestate aveva incontrato gli 
imprenditori a San Vito al Tagliamento, a 
Tavagnacco e a Manzano. Ora sono in pro-

gramma due incontri in Veneto, nel pado-
vano, con le migliori imprese del Piovese 
(venerd³) e del Camposampierese (il 25), 
per poi proseguire in altri territori. Il pro-
gramma ̄  su www.eventinem.it. 
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Da piccola azienda individuale a precursore 
del project financing come modalit  ̈di gestio-
ne dellõilluminazione pubblica. Questa lõevo-
luzione che ha consentito alla Ciel impianti di 
Codroipo di diventare un punto di riferimento 
per i piccoli e medi Comuni nella gestione in-
novativa di un servizio fondamentale per il ter-
ritorio. A guidare lõintero percorso, Ivan Co-
misso, fondatore della ditta dõimpiantistica da 
cui tutto nacque, nellõanno 2000, oggi presi-
dente e amministratore delegato di una socie-
t  ̈che dal 2010 ̄  partecipata al 50% da Blue-
nergy, conta 18 dipendenti e ha chiuso lõulti-
mo bilancio con 5,7 milioni di ricavi e 1,6 mi-
lioni di utile. Dodici i contratti attivi con i Co-
muni per la gestione della luce pubblica (la du-
rata ¯ ventennale), tutti in project financing, 
di cui undici in Fvg (tra cui Codroipo e Civida-
le) e uno nel trevigiano. çA questo core busi-

ness ð spiega Comisso ð si aggiungono i con-
tratti di manutenzione, la gestione dellõillumi-
nazione degli stadi di Lignano e Fontanafred-
da, lõimpiantistica elettrica e il fotovoltaicoè. 
Ciel guarda ai piccoli e medi comuni come tar-
get di riferimento e basa la sua crescita non tan-
to sulle strategie commerciali, quanto sulla 
qualit  ̈del servizio: çAbbiamo deciso di punta-
re ð spiega ancora Comisso ð su formule che ci 
consentissero di superare la logica degli appal-
ti al massimo ribasso. Per questo siamo stati 
tra i primi ad anticipare, dal 2015, lõobbligo 
dei criteri ambientali minimi: oggi ogni punto 
luce ¯ collegato con la nostra centrale e con-
trollato in remoto, cos³ come lõimpianto dello 
stadio di Fontanafredda, il primo in Europa do-
tato di un sistema dõilluminazione interamen-
te telegestitoè. ñ
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Due anni fa lõasticella era stata posta a 60 mi-
lioni. Questo il traguardo che la Presystem di 
Sedegliano si era prefissata, con una scadenza 
di cinque anni, dopo lõacquisizione nel 2022 
della veronese Mozzo Prefabbricati, strategi-
ca sia per il suo know-how che per la colloca-
zione geografica, foriera di nuove commesse 
nel Veneto occidentale e oltre i confini del 
Nord Est. çLõobiettivo ð rivela il presidente Ti-
ziano Guliani ð ̄  gi  ̈vicino alla fine del 2024, 
in largo anticipo rispetto ai tempi, e un porta-
foglio ordini di 35 milioni ci consente di guar-
dare con una buona dose di fiducia anche al 
2025, nonostante i venti di crisi che soffiano 
sullõindustria e che hanno rallentato gli inve-
stimenti dei nostri clientiè. A sostenere i fattu-
rati dellõazienda friulana, specializzata nella 
realizzazione di edifici in cemento armato a 
uso industriale, commerciale e civile, ci sono 

anche i contratti gi  ̈acquisiti nel pubblico. Su 
tutti lõiconico progetto del òBosco dello sportó 
di Tessera, a Venezia, dove Presystem fornir  ̈
e monter¨ tutte le strutture prefabbricate del 
nuovo palasport e del nuovo stadio. çSi tratta 
di due commesse ð spiega ancora Giuliani ð 
del valore complessivo di 15,5 milioni. La pri-
ma ̄  gi  ̈entrata in produzione e dovr  ̈essere 
conclusa entro la met  ̈del 2025, prima dellõi-
nizio dei lavori per lo stadioè. Lo sport conti-
nua quindi a trainare i fatturati di Presystem, 
gi¨ protagonista della ristrutturazione dello 
Stadio Friuli di Udine. Per quanto riguarda lõin-
dustria, dopo lõampliamento della Vetreria 
Piegarese a San Giorgio di Nogaro, sono in cor-
so trattative che potrebbero presto portare 
nuove commesse pesanti sia in Friuli che fuori 
regione. ñ
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La tappa di ieri del Medio Friuli ̄  la quarta 
nella regione per lõevento Best Performer, 
che prima dellõestate aveva incontrato gli 
imprenditori a San Vito al Tagliamento, a 
Tavagnacco e a Manzano. Ora sono in pro-

gramma due incontri in Veneto, nel pado-
vano, con le migliori imprese del Piovese 
(venerd³) e del Camposampierese (il 25), 
per poi proseguire in altri territori. Il pro-
gramma ̄  su www.eventinem.it. 
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