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V-Ships, cessione vicina

Giorgi: «Abbiamo bisogno di un alleato finanziario pit aggressivo»

GENOVA, V-5hips, lapit grande so-
cieta del mondo di gestione degli
equipagei di navi mercantili e da
crociera, sta per passare di mano. [l
fondo proprietario, Exponent,
avrebbe raggiuntoun accordo perla
vendita a Omers, altro fondao di pri-
vate equity, che ha messo sul piatto
pitidi 500 milioni didollar. Lanoti-
zia & statalanciatadall’agenzia Reu-
ters e unafonte vicinaalla societa ha
confermatoal Secolo XIX chelaven-
dita a Omers ¢ “molto probabile”,
Sebbene abbia il quartier generale
nel Principato di Monaco e sedi im-
portanti in tutto il mondo, da Gla-
sgow e Londra, a Rio de Janeiro,
Shanghai e Singapore, V-Ships ha
un forte legame con Genova. Le ra-
dici sono nel gruppo armatoriale
Vlasov, che operava a Genova con la
Societi di Trasporti Marittimi (Sit-
mar Line). Nel 1964 Vlasovsi trasfe-
i da Genova a Montecarlo, Da una
costola di Viasov & nata, nel 1984, la
societa di servizi V-Ships, per la ge-
stione del personale marittimo.
Dalle 35 navi iniziali e arrivataoggia
gestire ghi ecﬁuipaggi di mille unité,
Ma V-5hips deve a Genoya anche il
propric management. Sia il presi-
dente attuale, Roberto Giorgi, sia il
sue predecessore, Tullio Bigei, sono
genovesi. eitalianisonomoltide dl-
rigentidel gruppo. «Quando sonoin
giro per il mondo - afferma con or-
goglio Giorgi - dico sempre chesono
genovese e che mi sono formato al-
FPistituto nautico San Giorgio. E mi

Roberto Giorgi

portodietrounasciarpadel Genoan.

V-Ships sta per essere vendu-
tia. Cipud anticipare achi?

«Mo, nonostante la stampa dia
spazio a tutte le voel, non abbiamo
ancora finalizzato. Potremo dire
qualcosa entro la fine della prossi-
ma settimana. Posso perd spiegare
Vobiettivo di questo cambiamento
di partnership, dovuto alla nostra
strategia di crescita. Abbiamo biso-
gno di acquisire societa strategiche
perlanostracrescitae quindiabbia-
mo bisogno di un alleato finanziario
pill aggressivo per programmare il
futuro. Per questo vogliamo una
partnership con un private equity
interessato o una crescita aggressi-
va, che ¢idiai muscoli finanziari per
svilupparci. | nostri alleati seguono

al 100% le strategie del manage-
ments,

L'attualealleatononeradispo-
nibile a questo progetto?

a«Abbiamo compiuto un bel viag-
gio insieme per 4 anni, ci ha dato vi-
talith, ma adesso abbiamo bisogno
diun partner piti forte. Inoltreifon-
di di private equity preferiscono co-
munque vendere dopo 4-5 anni per
dimostrare ailoro investitoridi aver
consolidato il profittos.

In che modo intendete cresce-
re?

s Puntiamo moltosull*Asia, doveé
in corsounaforte espansione, e sul-
Vindustria dell'energia e dell'of-
fshore. Per noi & importante anche
I'industriadelle formazione dei ma-
rittimi, istituti nautici e accademie,
Proteggiamo i marittimi perché so-
no la linfa dello shipping, Vogliamo
incentivare i glovani & scegliere il
mares.

Anche in Italia?

«I clienti esteri cercano soprat-
tutto asiatici, russi e ucraini; anche
le grandi compagnie petrolifere, co-
me Texaco ¢ Amoco, che un tempo
usavano tulti italiani, E un proble-
ma di costo del lavoro, ma anche di
mancanza di vocazioni. Mi auguro
che ci sia un ritorno, forse la crisi
economica pud essere una spinta a
scegliere una professione difficile,
ma che da anche soddistazioni. Bi-
sogna che i giovani vadano di numrn
per mares.
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