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Un’operazione di “levera-
ge buyout” condotta feli-
cemente in porto in poche
settimane; un marchio stori-
co non solo salvato da una
possibile grave crisi, ma rilan-
ciato con successo; circa ot-
tanta posti di lavoro salva-
guardati; un piano di investi-
menti da realizzare a breve-
medio termine. In questi pas-
saggi si possono sintetizzare
gli ultimi mesi vissuti, senza
dubbio “intensamente”, da
Casa Vinicola Caldirola, I'a-
zienda lombarda leader italia-
na in gdo nel segmento ve-
tro, con i suoi 85 milioni di
bottiglie vendute all’anno.

In effetti, tra i soci subentrati
negli ultimi anni alla famiglia
Caldirola, si erano creati cre-
scenti dissidi che avevano fi-
nito con il determinare non
poche difficolta nella gestio-
ne operativa e finanziaria. Ar-
rivati a un punto di “non ritor-
no”, i soci hanno deciso di ri-
nunciare alla storica societa.
E cosi, in piena estate 2008,
Caldirola ha voltato pagina.
La nuova compagine societa-
ria, infatti, vede in prima fila
due figure-chiave del mana-
gement dell’'azienda, entram-
be in Caldirola sin dal 1991 e
quindi non solo forti di un ec-
cezionale bagaglio di espe-
rienza, ma profondamente le-
gate alla storia e ai valori del-
la societa. Parliamo di Miche-
le Radaelli e di Luigi Maggio-
ni, che hanno perfezionato
una classica operazione di
“leverage buyout”. Il primo,
dal 1994 direttore ammini-
strativo e finanziario, ha as-
sunto il timone dell’azienda,
nelle vesti di amministratore
delegato e direttore generale.
Il secondo, da sempre attivo
in ambito commerciale, ha la
responsabilita commerciale
di national account, con dele-
ga ai rapporti con le catene
della gd.

Radaelli e Maggioni, insieme
con Enzo Priano, mediatore
con una lunga esperienza nel-
la compravendita del vino, de-
tengono il 20% della pro-
prieta. L'80% ¢ paritariamen-
te suddiviso fra altri tre soci di
capitale: Renato Gaggiano,
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Una nuova proprieta
e ambiziosi progetti
per continuare a essere
leader nel trade moderno
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Da sinistra, Luigi Maggioni e Michele Radaelli.

L’INIZIATIVA. Al culmine di una grave crisi gestionale, Casa
Vinicola Caldirola & passata di mano: la nuova compagine
societaria € composta da due dirigenti del “vecchio” mana-
gement, oggi al vertice dell’azienda, e da un gruppo di soci
finanziatori.

L’AZIENDA. Nata nel 1897, Caldirola é leader in gdo nel seg-
mento vetro con 85 milioni di bottiglie vendute all’anno. Nel
canale moderno, I'azienda ¢ attiva con marchi consolidati: Cal-
dirola, La Cacciatora, Maestri Cantinieri, Conte Lorenzo Sorma-
ni, Marchesa Vincenza Stanga, Bellavita. Caldirola ha chiuso il
2008 con un fatturato di circa 50 milioni di euro.

La proprieta della “nuova” Caldirola

Michele Radaelli Amm. Delegato e Direttore Generale

Luigi Maggioni National Account

Renato Gaggiano Pres. Consiglio di Amministrazione

Ermanno Soria Consigliere di Amministrazione

Enzo Priano Socio

Anita Bellarosa Socio

immobiliarista di Acqui Ter-
me, presidente del nuovo
consiglio di amministrazione
di Caldirola; Ermanno Soria,
imprenditore vinicolo piemon-
tese di lungo corso, “sceso in
campo” comunque a titolo
personale, e Anita Bellarosa.

Uno sforzo
premiato

“In poco piu di un mese - af-
ferma Radaelli - abbiamo
compiuto il passaggio tra la
vecchia spa e la nuova stl, gra-

zie a un lavoro a dir poco feb-
brile, visti gli innumerevoli
passaggi legali e organizzativi
da affrontare. Basti pensare al-
la ricodifica di tutti i prodotti
presso i nostri partner del tra-
de moderno, che ringrazio per
aver creduto nel nostro pro-
getto, appoggiandoci e accor-
dandoci la massima fiducia. E
vorrei anche sottolineare il so-
stegno delle maestranze, che
hanno apprezzato la conti-
nuita che abbiamo voluto da-
re all'attivita di un‘azienda che
vanta oltre un secolo di vita”.
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I risultati. Ebbene, non solo
Caldirola non ha praticamen-
te mai interrotto le consegne,
a dispetto della trasformazio-
ne societaria in corso, ma
nell’ultimo trimestre 2008 ha
addirittura fatto registrare
consistenti incrementi di fat-
turato rispetto allo stesso pe-
riodo del 2007. “Questi risul-
tati - commenta Maggioni ~
sono stati per noi una gran-
dissima soddisfazione, a di-
mostrazione della bonta del
nostro lavoro e, indubbia-
mente, del grande patrimo-
nio di autorevolezza e serieta
del marchio Caldirola. Ades-
so dobbiamo continuare su
questa strada, avvalendoci al
meglio di una struttura com-
merciale composta da tre ca-
pi-rete cui rispondono una
quarantina di agenti sparsi
sulle quattro aree Nielsen”.
Gli obiettivi. La “nuova” Ca-
sa Vinicola Caldirola ha trac-
Ciato un business plan molto
articolato e ambizioso. L'a-
zienda punta innanzitutto a
valorizzare i propri marchi,
qualificando ulteriormente la
propria presenza e la part-
nership con le insegne della
distribuzione moderna, che
rappresenta il 90% del fattu-
rato sviluppato in Italia. Inol-
tre, Caldirola intende guarda-
re con attenzione al di-
scount, un canale ormai im-
prescindibile. La societa ha
pianificato un investimento
di 3 milioni di euro per am-
modernare le strutture pro-
duttive, a partire da quella di
Gattinara (Vc). Infine, Caldi-
rola lavorera per incrementa-
re la propria presenza sui
mercati internazionali - 1'ex-
port oggi rappresenta circa il
25% del giro d’affari - pun-
tando innanzitutto sui merca-
ti dell’Est Europa.

CALDIROLA

Casa Vinicola Caldirola srl
Via San Bartolomeo, 9
23873 Missaglia (Lc)
Tel. 039.593121
Fax 039.9201193
www.caldirola.it
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