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L’eccellenza bolognese per i prodotti
della casa. Stiamo parlando

di Biochimica spa. Cinquanta milioni
di fatturato e 120 dipendenti.

ROMA
UANDO SI PRENDE un
prodotto per la casa, co-
me per altri, si guarda il
prezzo. Nessuno vuole
spendere troppo, l’asticella anzi ¢
bassissima, ma tutti cercano affi-
dabilita. «Qualcuno pensa che sia
facile, addirittura artigianale, ma
non ¢ cosi. Al di la di tutte le nor-
native europee da rispettare, per
dare qualcosa che funziona davve-
ro per i consumatori e per il merca-
to, con prezzi concorrenziali, biso-
gna avere un tasso di innovazione
difficilmente immaginabile». A
parlare ¢ Paola Scapoli, ceo di Bio-
chimica, che ha forse qualche tito-
lo piu degli altri per dirlo. Bioform
plus, un marchio sul mercato da
40 anni che va dal disinfettante
per il bucato, al detergente per i
pavimenti e tante altre cose anco-
ra, note a chi lo usa, che esce ap-
punto dall’azienda bolognese fon-
data nel 1969 da Gianni Scapoli,
padre di Paola, ¢ stato votato co-
me prodotto dell’anno. Dopo una
scrematura e il giudizio di dodici-
mila consumatori. «Siamo sinoni-
mo di garanzia — aggiunge la ceo
di Biochimica—. Elemento fonda-
mentale, ’innovazione».
Nel settore in talia operano multi-
nazionali robuste, che si possono
permettere campagne di comuni-
cazione mostruose € su tutti i me-
dia. Biochimica si ¢ guadagnata
spazio evidentemente con I’affida-
bilita, in quasi cinquant’anni, or-
mai. [ prodotti per la casa e per il
bucato si trovano sugli scaffali dei
drugstore di larga diffusione: Ri-
sparmio casa o Acqua e sapone da
Roma in giu, Tigota al Nord.

L’AZIENDA ha 120 dipendenti, 50
milioni di fatturato, la divisione li-
quidi a Zola Predosa nel Bologne-
se, la divisione polveri a Savigno e
lo stabilimento imballaggi, la Pro-
pack, nell’area Sipro di San Gio-
vanni Ostellato. Un’eccellenza a
Bologna e in Italia, occupando il

Bioform, il prodotto dell’anno
L’eccellenza di Biochimica
«Competitivi con 'innovazione»

tredicesimo posto su scala nazio-
nale. «Bioform ¢ un marchio che
esiste e resiste dal 1979. Noi se-
guiamo i mutamenti delle esigen-
ze dei consumatori — osserva Pao-
la Scapoli —. Anziani e bambini vi-
vono negli stessi ambienti, cosi co-
me gli animali domestici che sono
60 milioni nelle case degli italiani.
Noi diamo garanzia di igiene per
ogni attivita della casa».

Gianni Scapoli ha iniziato dalla
Montedison e poi, nel ’69, ha avu-
to il coraggio di mettersi in pro-
prio, inventando la pasta lavama-
ni e poi prodotti quali Limonello e
Casabella. Un percorso eroico per
un’impresa i cui principali azioni-
sti sono i coniugi Scapoli. «Nel
2011 mio padre si ¢ trovato nella
possibilita di vendere. Io non ero
in azienda, ma gli offrii tutta la
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mia collaborazione — racconta an-
cora Paola Scapoli —. Abbiamo
cambiato strategia, inserito diver-
si manager, reso piu forte la strut-
tura dell’azienda e consolidato e
migliorato, di anno in anno, tutti
gli indici con i quali vengono valu-
tate le societa». Insomma, dall’esi-
genza della cassaintegrazione e
della solidarieta di sei anni fa, si &
passati ad un’organizzazione del
lavoro articolata su tre turni € una
crescita costante del 7% negli ulti-
mi cinque anni.

INNOVAZIONE ¢ rispetto dell’am-
biente per un’azienda chimica,
sempre guardate con sospetto, de-
vono andare di pari passo. «Noi
quattro anni fa abbiamo fatto una
scelta che ci viene riconosciuta
dal Conai, che ci premia per il no-

stro impegno per 'ambiente — ag-
giunge la ceo—. Dietro un’indu-
stria chimica c¢’¢ Pesigenza di ri-
spettare norme rigidissime. Nulla
va negli scarichi comunali. Nelle
cisterne con prodotti pericolosi
tutto resta all’interno di vasche di
contenimento. Non mandiamo
emissioni nell’atmosfera. Dove le
abbiamo, a Savigno, la norma pre-
vede il filtraggio con carboni atti-
vi che devono rimanere entro de-
terminati parametri, con verifiche
settimanali. Come vede, cura e in-
vestimenti che le assicuro hanno
un costo e il prezzo finale non &
correlato, ¢ molto basso. Non fac-
ciamo scienza, ma per arrivare al
prodotto finale servono strutture
moderne, di cui andiamo fieri, del
reston.

Fabio Luppino

Scarpe Ovyeé, fashion alla portata di tutte le donne

ROMA

OVYE, tanto breve, fatto per essere ricorda-
to. E cosi cent’anni di scarpe per donne del-
la famiglia Lucchi oggi viaggiano con que-
sto marchio, «uscito da un brain storming
di due giorni», come ci dice Annalisa Caru-
s0, figlia di Cristina Lucchi, 38 anni, presi-
dente del cda e amministratrice della socie-
ta che distribuisce scarpe in Italia e in mez-
za Europa. Da Bologna, un’altra eccellenza.
«Abbiamo fabbriche che lavorano per noi
in Italia e all’estero, sulle nostre indicazioni
di stile», continua la Caruso.

PRODUZIONI in Toscana, Marche e Campa-
nia per i prodotti messi sul mercato inverna-
le, Cina, India e Turchia per quelle estive.

La scelta di stile si evince scorrendo sul si-
to, con un face to face all’ipotetico acquiren-
te, a partire dallo slogan: «Non credete alle
favole, vivetele».

«Noi riproponiamo i dettagli della moda
corrente a prezzi commerciali e, soprattut-
to, umani», ci tiene a sottolineare la presi-
dente. Le scarpe Ovy¢ partono da un mini-
mo di 69 fino a 149 euro. Showroom propri,
ma marchio e scarpe diffusi anche in decine
di negozi in tutto il Paese, dalla Puglia alla
Lombardia, il centro Nord tutto. «Un lavo-
ro che facciamo per passione. Dal bisnonno
al nonno a noi, mio fratello ed io», racconta
con orgoglio Annalisa Caruso.

11 messaggio punta su una donna sofisticata
al punto giusto, ma senza orpelli, vincoli e

troppi canoni. «Ideazioni eclettiche che ap-
poggiano sogni e passioni dell’emisfero fem-
minile», si legge scorrendo qua e la sul sito.
Un sogno che va all’estero, visto che il 50%
dei 12 milioni di fatturato ¢ realizzato
all’estero. Dall’Austria alla Francia, dalla
Spagna alla Polonia. Ovyé si muove con
profitto su un mercato dove gli attori sono
molto pitl potenti. «Siamo in crescita in un
mercato particolare e difficile», sostiene la
Caruso. Showroom e magazzino su 1500
metri quadri al Centergross di Funo Argela-
to, 10 dipendenti. E strategia. «Siamo part-
ner di negozi di abbigliamento, il gruppo
Imperial, tante catene di negozi sparsi in
Italia — aggiunge Annalisa Caruso—. E an-
che li vendiamo il nostro accessorio». .

OVYE Annalisa Caruso




