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Con ricavi per 862 milioni
[talmatch punta sull’acqua

Radici storiche

a Spoleto, nell'ex

stabilimento Saffa,
il gruppo governa

da Genova

19 poli produttivi

‘nel mondo

| Massimo Minella

& sempre pliacqua nel
futuro diltalmatch Che-
micals, venticinque an-
ni di vita, colosso della
imica che viaggia ormai verso
il miliardo di curo di ricavi. Il
gruppo con sede a Genova, ini-
cializ in de

o

DE WAVESULLA VIA DEL COTONE
AL LAVORO PER CRUISE SAUDL

Tl
vati del fosforo per ritardanti di
fiamma e Iubrificanti, & entrato
progressivamente nel mes
del lrattamento acque. Un
gresso tutto sommato recente,
tenuto conto che risale al 2013,
anno che di fatto ha aperto una

P De Wave
i degli i da crociera

FOCUS )

suo pereorso di crescita, arriva
anche I'accorde appena firmato
con Acwa F la pli grande
azienda privata di desalinizza-
zione dell'acqua al mondo. Insic:

idue gruppi hanno decisodi
verificare attraverso un “Memo-
randum of Understanding” la

@ yacht), & la commessa pit grande per
valore commerciale, ed é una delle
oppartunita che si collocano sulla Via del
Cotone, alternativa alla Via della Seta cinese
De Wave progetter e allestira aree

ol g e g

fornitura e eollaborazione tecno-
logica di desalinizzazione all'in-
terno e all'esterno dell’Arabia
Saudita, mercato in cui il gru

p P
dell prima

tato a un

nessalivellointern:
cialmente negli Si
punto di svolta. quello di dieci
anni
mento delle acque, come dimo-
stra il fatto che ogel ormal vale
la meta del suob i il

ru
da(m\seSaudh:hes\ punamh.emmm
superare entro il 2035, nel suo mercato di
riferimento. quotal,3 milioni di passeggeri.
Lacommessa vale oltre 60 milioni di dallar,
riguarda la trasformazione della nave (4 mila
passeggeri), che sard la primaunita da

€rogi monco arabo.

qus
doppio dei lubrificanti. E a oon:
ferma che questasia la rotta seel-
ta dal gruppo per continuare il

Ti sosteniamo nel fore impreso, con prodotti e servizi dedicati.
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la tua azienda, cresce il nostro Paese.

00 520 Dot

2 = omale. Fer o con e
ok smaicne “Trabporenza’ 1o concassers thl faonslananio § tesodin

IMPRESE
TERRITORI

ke rimomants gl ncrmar digonii resa
il Gt s da| s o

ein
rogetto che ri
tena del valore
abase di fo-

p:m,nmmd.slzum Qui, infatt,
ta gil

vestendo In un

L'obiettivo, spiegano i tecnici
del gruppo genovese in riferi-
mento al mereato saudita «@
quello di sviluppare ¢ completa-
re un'intera Lalcnadl produzio
ne a partire fosl!
cadiMaaden fino am.l additivi fi
nalidel downstreant per le appli-

Dunimpianto
ditrattamento
delle acque, core
businessdi
Italmatch
Chemicals
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cazioni del mercato finale del-
l'acqua e dei processi industriali
nell'area di Jubails. Una presen-
za, quella di Italmatch in Arabla
Saudita, sostenuta da Dussur, il
fondo di investimenti industria-
1i del Regno, che ha da poco ac
quisito una partecipazione di mi-
noranzanel gruppo.

«In collaborazione con Bain
Capital spiega Sergio lorio,
ceo and founder di Italmatch,
una lunga esperienza manage-
riale nelle aziende pubbliche pri-
ma mmprenderemwemum
privata — abbiamo ct

I’ACQUA SEMPRE PIT CENTRALE

llgruppo tal h nelsuo perc di ita,
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motiva
aziendale.

La persona come focus del busi-
ness.Questo, inestremasintesi,
Sagres, so-

rafforzare il nostro posmona
mento globale presso i nostri
clienti e partner per i prodotti e
le soluzioni chimiche innovati-
ve, e abibiamo registrato una for-
te crescita. La partnership con
Dussur (siglata lo scorso marzo,

cieta leader in ltalia nel settore
del custemer care, customer
experience e gestione del credi-
0. “Nol, spiega Raffaele Fierro,
‘General Manager Sagres, siamo
una societa che opera sul mer-
cato  della cnnsul-nu [
dell’ e

ndr)rafforza in mod
volanostra attuale presenzanel-
la regione del Medio Oriente,
«che consideriamo un mercalo in
rapida crescita nelle nostre aree
di competenza e nei nostri mer-
cati finali e che ci permettera di
espandere lanostra offerta in un
mercato altamente strategico
ad alta crescita anche attraverso
una forte presenza localen,

per noi Iondamunlsle perché in
pratica diviene orecchie, cervel-
lo e voce dei nostri Clienti, che
noidefinlamo Committenti”.

In quale misura una gestione effi-
ciente del personale costituisce
'elemento chiave deila vastra stra-

tegia?
“Si tratta di una

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

La nuova catena del valore Sagres: dipendenti

generano clienti felici che producono utile
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Sagrel

stida importante e impegnativa,
perché in poco piu di dieci almi

La catena del valore secondo Sagres.

Una strategia di
robustimento delle principali L
nee di business, quella del grup-
po genovese, che lo scorso anno
ha raggiunte gli 862 milioni di
euro di fatturato (contro i 601
dell'anno precedente) e che pun-
taa crescere ulleriormente. Non
male per una realti che haa
na festeggiato i suoi primi vemi—
cinque anni di vita. Nato nel
1997, infatti, Italmatch Chemi-
calssi & ormai affermato come &
un gruppo chimico internazio-
nale, specializzato in additivi e
solugioni per il trattamento del-
le acque e degli oli lubrificanti,
0il & gas e ritardanti di fiamma
per materie plastiche, con parti-
colare focus sulle soluzioni so-
stenibili e circolari.

Le radici storiche del gruppo
rimandano a Spoleto, dove era
presente il primo stabilimento
(exSaffa), mentre oggiladirezio-
ne ¢ le funzioni corporate sono a
Genova. Da qui il gruppo opera
ormai a tutto campo sulla scena
globale del business attraverso
19 stabilimenti produttivi in Eu-
ropa, Medio Oriente, Asia Pacifi-
€0, Nord America e possiede fi-
liali in Brasile, Belgio, Polonia,
Singapore e Giappone, imple-
gando oltre 1100

goedi delle espe-

rilevare come, in

come risult
annuodel M%:cha_ll nostrora-

In che modo appronc.rars le stide

do di approcciare i nuovi dipen-
denti, il livello di soddisfazione

zienti in ossigeno- terapia, le
persone bloccate in ascensore.
In che mado viene bilanciato in Sa-
gres l'apporto della tecnologia e

iura aziendale che pone atten- difronte? della committenza & salito, pas+ gl yomo?
zione ai prop “Laculiu sando dal valore, gia eccellente, Al di 1a delle pef“m““ che
all caso una del91%aquell i del

ne e al sentirsi squadra, genera
i Elai

che mi colpi moltissimo e che

QB%COnlemsseperiunal Dlrk
iy anan

messa, cio au cnl puntiamo &

tivazione genera a sua volta un
‘servizio di qualita. Non dimenti-

il quale fa un

mlnenw comporta molto spw

parallalo tra un capitano e la gui-

no il tramite diretto tra i nostri
committenti e i loro clienti: il ca-
pitale umano éimportante in tut-
B .

dadiu

pr-nnm Ia decisione giusta tra

diverse opportunita o potenziall

rischi e mentre la nave stessa si
sta

Avendo sempre

so, I delle attivita.”
Che cosa pensa della !emologra

in house tec-
nologie e applicativi che diano il
giusto supporto informativo, re-
aleopredittivo, ai mslrlcnlkabov

applicata  alla
“Un‘azlenda di outsourcing co-
me la nostra ha due elementi fon-
damental: le persone, come sl &

atori, ma decisa-
mente che il contatto non un
cliente finale avvenga se:

tra Ioneamelamigliormnccm

to assume un rilievo basilare”. chiaro I'obiettivo finale, ossia il detto,ela Latecnolo-

“Negli anni del Covid, racconta Porto da le singole

Fierro, abbiamo dovuto, come decisioni si quasi | . o,

tutti, imparare a lavorare in re- dasole. Per d- algo-
disfatta, ritmi raffinati, Chat Bot e intelli-

‘moto. All'inizio,

o altro sta-

madali
il nastrolavoro, assia tramite te-

re, un
keholder, porta valore, non solo
ma anche in termini

| passare dei mesi, tutta
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i importa-
nza dello spirito di gruppo. Per
questo, appena possibile, ab-
biamo voluto ricreare gradual-
mente le condizioni per genera-
re solidi rapporti personali tra
colleghi, recuperando la dimen-
sione della presenza in ufficio e
favorendo le occasioni di dialo-

tutti aspetti
importanti e che anche noi su di-
versi servizi, utilizziamo. E que-
sto anche grazie a un reparto IT

Mipudfare interno che si configura come
econcreio? una vera e propria azienda
“Recentemente, Sagres ha ac- nell'azienda: 12 persone che svi-
quisito una incorpo- s
randone tutto il per- ia al co-
son:

. E una ge-
stione clienti: quando il cliente

stante
cheemghmmnsnpmuummsm—
delicati, co-

che pud essere anche di una cer-
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