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VI31,I'm

cubatore ha relazioni

sulle due sponde dell’ Atlantico

| fondatori di
M31:Ruggero
Frezza (1)

gia docente
diingegneria
all'Universita
di Padova,

e Aldo
Cocchiglia
(2)gia
vicepresidente
di Nidek
Technologies

QUANDO UNANUOVAIMPRESANELSETTORE
DELL’ALTA TECNOLOGIA HA SUPERATO LAFASE
DISTART UP NON PUO SOPRAVVIVERE SENZA
UNA SOLIDA PRESAINTERNAZIONALE. PER
QUESTO LA SOCIETA PADOVANA HA SUBITO
APERTO UNA SUA FILIALENEGLI STATTUNITI

Alberto DiMinin e Andrea Piccaluga

Succede molto raramente che un professore uni-
versitario e un manager con una bella carriera ab-
bandonino accademia e azienda per diventare im-

prenditori. Ruggero Frezza, gia docente diingegne--

ria elettronica dell’Uni-
versita di Padova, e Aldo
Cocchiglia gia vicepresi-
dente diNidek Technolo-
gieslohannofatto perda-
revita,nel2006,aM31,un
incubatore tecnologico,
cioé un’aziendala cui at-
tivita principale & quella
di individuare idee im-
prenditoriali sviluppan-
dole fino a farle diventare
imprese innovative di
successo. Cio succede in-
vestendo capitali, appor-
tando competenze ma-
nageriali e combinando
leidee ele tecnologie. Un
incubatore tecnologico, perd, non deve essere solo
accogliente e sicuro. Anzi. Come teorizza James
Moore, in un celebre articolo intitolato Predators &
Prey, gliambienti dove meglio sirafforzano model-
li di business e soluzioni innovative, devono mixare
concorrenza e collaborazione, perchélalotta perla
sopravvivenza tra aziende assomiglia a quella della
savana,doveleoniegazzellenonpossonofareame-

* nogliunideglialtripermantenereinequilibrioleri-

sorse presenti nell’ecosistema.

Lastoria di CenterVue, la primastart-up, il primo
vero successo di M31, sembra un caso da manuale.
L’aziendaoperanelcampo delladiagnosticapreco-

ce delle malattie degli occhi, producendo apparati
perl’esame della retina che scansionano e restitui-
scono all’utente un’immagine ad alta risoluzione
per una diagnosi in tempi brevissimi, con prezzi di
venditainferioriaquellidellaconcorrenza. Lamen-
te tecnologica & quella di Giuliano Barbaro, mentre
I'amministrazione ¢ affidata ad Aldo Cocchiglia e

Cliff Wright, che hannolasciato i precedenti incari-

chinell’industriaoftalmicaperlanciarsinell’avven-
tura CenterVue. Costituita nel 2008, 'azienda ha
mossoi primi passiall’'interno diM31 aPadova: nel
2010 ha venduto 200 installazioni, per un fatturato
di1,5 milionidieuro. Laproduzione diCenterVuee
un concentrato di tecno-
logie provenienti da M31;
molti dei fornitori chiave
sono infatti altre aziende
che risiedono all'interno
dell’ecosistema voluto da
Frezza e Cocchiglia.

In breve, il mercato ita-
liano & diventato stretto
per CenterVue. Ed & qui
che entrain gioco lafiliale
californiana di M31. E’ in-
fatti da Santa Clara che
CenterVue aggredisce il
mercato americano, av-
valendosi di canali com-
merciali che M31 Usa
mette adisposizione delle
start-up italiane. Cen-terVue punta a vendere 290
installazioni entro la fine del 2011, sottoponendo
800.000 americani a screening agli occhi. Numeri
che sarebbe stato impossibile raggiungere operan-
do solo da Padova, in un habitat unico, ma che ha
sentito il bisogno di espandersi oltre i suoi confini.

Un professore che non fa piit il professore, dei
manager che hanno provato afare gliimprenditori,
un incubatore che si & creato una filiera ed una ro-

. busta struttura commerciale. Saranno mica questi

gli ingredienti del successo dell’hi-tech Made in
Ttaly?
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