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Il caso. In dieci anniil fatturato dell'azienda campana (poltrone per aerei, treni, navi) da 7 a 85 milioni

Il confronto spinge la Geven

CAMPANIA

HOLA (NAPOLE)
o «Siamopassatidaisette milio-
ni di fatturato del 2005 agli 85 del
2015. In questo aumento 'impatto
della societa esterna di consulen-
zat statofondamentales.
Alberto Veneruso ¢ direttore
generale della Geven, azienda
con sede a Nola, in provincia di
Napoli, nata a glugno 1984 dal-

I'esperienza di un gruppo im-
prenditoriale (la famiglia Vene-
ruso) che, daoltre 50 anni, opera
nel settore della produzione di
poltrone ed interiors per aero-
mobili, navie treni.

L'impresa avvia 'attivitd pro-
ducendopoltrone peripasseggeri
ericambiperilsettore ferroviario.
Avpartire dal1o88, al settoreferro-
viario siaffiancano anche lavora-
zioni speciali per il settore navale
ed acronautico, (poltrone, isola-
menti termoacustici, isolamenti
dituberiedibordo). Inquestianni

lasocietd opera come sublomito-
re dei prineipali produttori di si-
stemi aeronautici, in particolare
AleniaNelzooGlasceltadicertifi-
careilprodotto- primopassover-
so'autonomia dai committentic

250

Idipendenti
La Geven & unasocietacon sedea
Nola, in provincia di Napoli

l'affermazione del prodotto a
marchio proprio - ¢ il trasferi-
mentonell'attualestabilimentodi
Nola esteso su un'area di 3gmila
metri quadri, completandoun in-
vestimento avviato nel 2002, «In
quell’'occasione - spiega Veneru-
so-l'apportodellasocietadicon-
sulenza & stato determinante per
poter sfruttare le occasioniin ter-
minidifinanzaagevolataper que-
staoperazionecheharichiestoun
investimento dacirca13 milioni».

Oggi la Geven, il cui ammini-
stratoreunicoé Getulio Veneruso

(fondadore e padre del direttore
generale dell'azienda), & una real-
ti da 250 dipendenti con 859 mi-
lioni dieurodivalore dellaprodu-
zione afine2015(+99%).

La societa di consulenza, con
i unrapporto ormaidats
Iniziativa, natada una co-
stola di Ernst & Young. Un rap-
portocheildgdellaGevengiudica
«proficuo» proprio perché basa-
to sulla consapevolezza recipro-
ca che, per funzionare ed essere
funzionale, l'approccio fra socie-
ti e consulenti deve essere di ri-
spetto da entrambe le parti con
l'osmosidiidecafarladapadrona.
«llconfronto & aperto,masi giun-
ge sempre a sintesl. Questo ¢ un
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punto di forzas, precisa Alberto
Veneruso citando 'ultimo dei ri-
sultatipositivi daattribuirea que-
storapportoconsolidato. «Allafi-
nedel 2015, come capofiladialtre
10 aziende, abbiamovinto un ban-
doHorizon 2020 per un progetto
diricerca esviluppopersedili per
acroplani regionali ¢ business
jet» (si veda al riguardo 1l Sole 24
Ore dell' agosto, ndr). Prodott
pitinnovativi,dunque, malacon-
sulenza si ¢ fatta sentire anche in
scelte societarie piu strutturali:
«Nel 2012 abbiamo creatouna so-
cietd a parte per altre produzioni
vicine alnostro core business».
ABio.
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