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ELECTRIC POWER:
ECCELLENZA SICILIANA 
NELL’ENERGIA ELETTRICA
Dalla Sicilia ionica al mondo, Electric 
Power Srl è oggi un punto di riferi-
mento nel settore elettrico, grazie alla 
fornitura di cabine elettriche, quadri 
di bassa tensione, stazioni di energia, 
pannelli di comando, protezione e con-
trollo, rivelatori di guasto RGDAT e uni-
tà di protezione per cabine secondarie. 
Fondata nel 1997 da Renato Licciardel-
lo, l’azienda è diventata un fornitore 
chiave per Enel e Terna, realizzando ol-
tre 500 prodotti omologati e gestendo 
commesse per oltre 65 milioni di euro. 
«Il mio primo giorno di lavoro fu il 14 
febbraio del 1984 - racconta Licciar-
dello - lavoravo in un’azienda simile, 
come disegnatore di schemi elettrici. 

Dopo anni di esperienza, ho fondato 
Electric Power, puntando su innova-
zione e qualità. Con due stabilimenti 
ad Acireale e Aci Sant’Antonio, l’azienda 
impiega 45 addetti e opera nel settore 
da 28 anni. Uno stabilimento è dedi-
cato alla lavorazione meccanica e alla 
costruzione dei quadri elettrici, mentre 
l’altro è specializzato nell’assemblag-
gio. Electric Power è una PMI a socio 
unico, con� gurata come una Srl, e si 
distingue per il suo elevato livello di 
specializzazione.
L’internazionalizzazione è arrivata gra-
zie alla presenza globale di Enel, che 
ha permesso all’azienda di esportare le 
sue soluzioni in Argentina, Cile, Perù, 
Spagna e Romania. La produzione per 
Enel comprende la fornitura di appa-
recchiature elettriche per la bassa ten-

sione, con contratti quadro a livello 
nazionale e distribuiti nelle varie sedi 
estere. Oltre a Enel e Terna, l’azienda 
collabora con grandi player del settore 
come ABB, Siemens e Ducati Energia. 
«Abbiamo creato un uf� cio estero nel 
2008 - spiega Licciardello - e lavoriamo 
con clienti di diverse nazioni, utilizzan-
do l’inglese come lingua principale. La 
quota export rappresenta il 20% del no-
stro fatturato, che oggi si attesta intor-
no ai 9 milioni di euro. La prospettiva è 
di crescita, poiché Enel sta investendo 
sia in Italia che in Sud America, garan-
tendo nuove opportunità di sviluppo».
Tuttavia, il percorso di internaziona-
lizzazione non è privo di dif� coltà. 
La burocrazia varia da Paese a Pae-
se, imponendo procedure differenti 
per fatture, documenti di trasporto e 

normative locali. Per affrontare que-
ste complessità, Electric Power si af-
� da a un commercialista specializzato 
e collabora direttamente con i clienti 
per seguire le procedure corrette. Nor-
malmente, le transazioni avvengono in 
euro, tranne che in Romania, dove le 
forniture sono gestite in valuta locale, 
sebbene l’azienda adotti strategie di co-
pertura per minimizzare i rischi valu-
tari. Electric Power si distingue inoltre 
per la fornitura esclusiva di stazioni di 
energia per cabine primarie, un prodot-
to strategico che solo l’azienda realizza 
per Enel. Nel campo della digitalizza-
zione, è una delle sole cinque azien-
de italiane - e l’unica del Sud Italia - a 
fornire quadri digitali a Terna, conso-
lidando ulteriormente la sua posizione 
nel mercato.

L'internazionalizzazione rappresenta una grande opportunità per le PMI italia-
ne, ma la strada per espandersi oltre i con� ni nazionali non è priva di ostacoli. 
Tra le luci, vi è l’accesso a nuovi mercati e la possibilità di crescita economica; tra 
le ombre, le complessità burocratiche, le differenze normative e le s� de logistiche. 
Con l’obiettivo di tutelare e promuovere l’eccellenza italiana, Il Sole 24 Ore, insie-
me a Con� ndustria e con la collaborazione di Bureau Veritas, Ente certi� catore 
indipendente, ha lanciato la certi� cazione ItalyX. Questo innovativo marchio di 
qualità mira a sottolineare i tratti distintivi delle nostre imprese nazionali e la 
loro italianità mentre si confrontano nei mercati esteri. Due aziende certi� cate 
ItalyX, la Electric Power e la Ghepi, ci raccontano come abbiano affrontato un 
percorso di internazionalizzazione con determinazione, sviluppando strategie 
su misura per conquistare il mercato globale.

ItalyX: le aziende si raccontano

Dalle radici locali
ai mercati internazionali
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GHEPI: 50 ANNI DI INNOVAZIONE 
NELLA PLASTICA
Ghepi, fondata nel 1972, ha celebrato 
i suoi 50 anni come un’azienda fami-
liare solida e innovativa. Oggi, con 55 
dipendenti e un fatturato di 8 milioni 
di euro, ha abbracciato il concetto di 
Industry 5.0, puntando su sostenibilità, 
resilienza e centralità della persona. Il 
logo speciale per l’anniversario, “5.0 - 
The new shape of plastics”, rappresen-
ta questa visione di futuro, basata su 
nuove tecnologie, materiali e relazioni. 
«Abbiamo raggiunto questo traguardo 
grazie alle persone che sono cresciute 
con noi, ai nostri clienti e fornitori, e 
a una solida rete di � ducia», afferma 
Mariacristina Gherpelli, CEO della so-
cietà creata dai genitori e oggi gestita 
insieme alle due sorelle e un passato 
nell’associazionismo imprenditoriale, 
con ruoli anche di guida e responsa-
bilità. Specializzata nello sviluppo di 
progetti e stampaggio a iniezione di 
materie plastiche per componenti tec-
nici e meccanici, Ghepi è accreditata 
come Laboratorio di Ricerca della rete 
Alta Tecnologia dell’Emilia-Romagna e 
collabora con laboratori pubblici e pri-
vati. Da tre anni, ha un socio al 35%, una 
multinazionale giapponese con sede 
europea vicino a Parigi: un ingresso 
non piani� cato (il contatto è arrivato 
direttamente dal socio) e che ha cam-
biato le dinamiche aziendali, aprendo 
a nuove prospettive per il futuro in ter-
mini di nuovi prodotti e mercati anche 
in virtù della collaborazione a livello 
corporate. L’export incide per il 20% 
del fatturato, con una forte presenza 
in Europa e Asia. La diversi� cazione è 

la chiave della strategia Ghepi: l’azien-
da non si concentra su un unico setto-
re, ma opera in ambiti molto diversi, 
dal wellness ai lettori di codici a barre, 
dal packaging alle macchine per gelati, 
dal gardening all’automotive. Questo 
approccio garantisce stabilità e oppor-
tunità di crescita trasversali.
Nel 2020, grazie a un Bando per l’in-
novazione aziendale, hanno inserito 
un temporary manager con l’obiettivo 
di impostare lo sviluppo commercia-
le e un processo di internazionaliz-
zazione strutturato. «Questo progetto 
- spiega la CEO - è stato per noi molto 
importante in quanto ha portato alla 
creazione dell’area sviluppo commer-
ciale e vendite che, � no ad allora, come 
azienda operante in conto terzi, non 
avevamo.» L’anno successivo, Ghepi 
ha avviato anche un’attività mirata di 
digital marketing volta alla lead ge-
neration, attivando la collaborazione 

con un’agenzia esterna e inserendo 
una � gura dedicata per l’utilizzo di 
strumenti come LinkedIn Sales Navi-
gator e il CRM Hubspot per la ricerca 
avanzata e la selezione di potenziali 
clienti. «Il supporto di specialisti di in-
ternazionalizzazione, oltre alla parte-
cipazione a � ere ed eventi B2B, ci ha 
permesso di orientarci sempre più fra 
le differenze di approccio al business. 
Ad esempio, abbiamo compreso che, 
per la Germania, è preferibile avere un 
uf� cio locale», spiega Gherpelli. 
Se si guarda fuori dalle frontiere, la 
novità oggi per Ghepi è tornare an-
che ad osservare con attenzione il tes-
suto locale. «Ad esempio - conclude 
la CEO - sempre di più si sta riaffer-
mando una politica che mixa grandi 
alleanze con l’estero a un approccio 
locale, che valorizza reti di fornitura a 
km zero con il focus sulla sostenibilità 
ambientale. Credo che questo sia un 

segnale di cambiamento importante, 
che va colto con interesse e come nuo-
va opportunità».

UN PERCORSO TRA SFIDE E 
OPPORTUNITÀ
L’esperienza di Electric Power e Ghepi 
dimostra come l’internazionalizzazio-
ne sia una s� da che richiede strategia 
e adattamento. Entrambe le aziende 
hanno saputo sfruttare le opportunità 
offerte dai loro settori, sviluppando 
relazioni solide e puntando su inno-
vazione e qualità. Tuttavia, restano 
aperte molte questioni, come la ge-
stione della burocrazia e la necessità 
di presidiare i mercati esteri in modo 
strutturato. Le PMI italiane possono 
trarre ispirazione da queste esperien-
ze per costruire un proprio percorso 
di crescita internazionale, bilanciando 
espansione e radicamento locale. (® 
Riproduzione riservata)
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