
Ciro Guarino, imprenditore visionario
 

di Mimmo Sica

Da una piccola officina con tre collaboratori a una realtà im-
prenditoriale che oggi conta oltre 220 dipendenti e opera nei 
settori della difesa, della mobilità, della logistica integrata 

e della gestione delle flotte aziendali. È la storia della T.S.M. S.r.l. 
– Tecnologie, Servizi e Manutenzione, azienda fondata nel 2012 e 
cresciuta, in poco più di un decennio, fino a diventare un punto di 
riferimento nazionale in comparti ad elevata specializzazione. Una 
crescita costruita attraverso investimenti costanti in innovazione, 
formazione e organizzazione, ma soprattutto grazie al contributo 
di una squadra composta da manager, tecnici e collaboratori alta-
mente qualificati che hanno condiviso un progetto imprenditoria-
le orientato allo sviluppo continuo. Oggi la società guarda a una nuo-
va fase della propria evoluzione: la costituzione di una holding che 
possa riunire e valorizzare le diverse attività del gruppo, creando 
le condizioni per una futura quotazione in Borsa. A raccontare que-
sto percorso è il fondatore e amministratore unico della TSM, Ci-
ro Guarino (nella foto), 51 anni, recentemente insignito dell’ono-
rificenza di Cavaliere dell’Ordine al Merito della Repubblica Ita-
liana. 
Partiamo dalle sue origini. Chi è Ciro Guarino prima del-
l’imprenditore? 
«Sono nato a Villaricca, nell’area metropolitana di Napoli, e so-
no cresciuto in una famiglia nella quale il lavoro ha sempre rap-
presentato un valore fondamentale. Fin da ragazzo ero attratto dal 
funzionamento delle cose. Mi piaceva capire come fossero co-
struite, come potessero essere migliorate e, soprattutto, trovare so-
luzioni ai problemi. È una predisposizione che 
mi accompagna ancora oggi e che considero 
uno degli elementi che hanno maggiormente 
influenzato il mio modo di fare impresa». 
Suo padre ha avuto un ruolo determinante 
sotto il profilo professionale. Che esempio ha 
rappresentato? 
«È stato il primo imprenditore che abbia co-
nosciuto e sicuramente quello che ha inciso 
maggiormente sulla mia formazione. Era un 
meccanico esperto, dotato di una straordina-
ria capacità di risolvere problemi tecnici e di 
una grande determinazione. Iniziò lavorando 
a domicilio, spostandosi con una semplice cas-
setta degli attrezzi nel bagagliaio della propria 
automobile. Con sacrificio, serietà e compe-
tenza riuscì progressivamente a costruire un’at-
tività sempre più importante. Fondò così la Au-
to Guar S.a.s., inizialmente ad Arzano e suc-
cessivamente a Melito di Napoli, specializzan-
dosi nella manutenzione dei mezzi pesanti. Osservare mio padre la-
vorare mi ha insegnato che la credibilità si conquista giorno do-
po giorno e che i risultati non arrivano mai per caso. Da lui ho 
imparato il rispetto per il cliente, l’importanza della parola data, 
il valore della correttezza e la convinzione che ogni difficoltà pos-
sa essere affrontata con impegno e determinazione». 
Come è iniziato, invece, il suo percorso all’interno dell’azien-
da di famiglia? 
«Entrai ufficialmente nell’officina di famiglia come elettrauto. In 
realtà avevo già maturato un’esperienza nella realizzazione degli 
impianti elettrici destinati ai moduli abitativi della Protezione Ci-
vile, ma fu proprio all’interno della nostra azienda che completai 
la mia formazione professionale. Con la crescita dell’attività, gui-
data da mio fratello maggiore Vincenzo, mi venne affidata la re-
sponsabilità del reparto produttivo. Diventai capo officina e iniziai 
a coordinare il lavoro delle maestranze, l’organizzazione delle at-
tività e la gestione operativa. L’azienda arrivò a contare quasi ses-
santa collaboratori, un risultato importante per quegli anni. Quel-
l’esperienza mi ha insegnato quanto siano determinanti l’orga-
nizzazione, la programmazione e il lavoro di squadra». 
Poi arrivò un momento particolarmente difficile: la chiusura 
della Auto Guar. 
«Sì, fu probabilmente il periodo più complesso della mia vita pro-
fessionale e personale. All’inizio degli anni Duemila il mercato 
cambiò profondamente. La concorrenza divenne sempre più ag-
gressiva e i margini economici si ridussero progressivamente. No-
nostante gli enormi sacrifici e l’impegno di tutta la famiglia, ci tro-
vammo costretti a chiudere un’azienda costruita in tanti anni di 
lavoro. Fu un momento doloroso che lasciò inevitabilmente con-
seguenze anche sul piano umano. Con il tempo, però, ho impara-
to che ogni crisi può trasformarsi in una straordinaria occasione 
di crescita. Proprio quell’esperienza mi ha insegnato quanto sia im-
portante innovare continuamente, diversificare le attività, investi-
re nelle competenze e non smettere mai di guardare avanti. È una 
lezione che porto ancora oggi nella gestione della TSM». 
Dopo quella esperienza arrivò il 2012, l’anno della ripartenza. 
Come nacque la TSM? 

«Il 2012 rappresenta per me l’anno della rinascita. Ripartire non 
è stato semplice. Venivamo da un periodo molto difficile e rico-
struire tutto da zero sembrava quasi impossibile. In quel momen-
to, però, ho avuto la fortuna di incontrare persone che hanno cre-
duto in me prima ancora che nel progetto imprenditoriale. Penso 
a Gianni Menna, che mi trasmise la fiducia necessaria per rimet-
termi in gioco, e a mio zio Mimmo Guarino, che con la sua espe-
rienza e i suoi consigli mi aiutò a guardare avanti senza perdere 
entusiasmo. Il loro sostegno è stato fondamentale. Ogni impren-
ditore, prima o poi, incontra persone che fanno la differenza e che 
gli permettono di trasformare un momento di crisi in una nuova op-
portunità. Per me è stato così». 
Come si presentava la TSM nei primi anni di attività? 
«Eravamo una realtà molto piccola. Avevamo una modesta officina, 
tre collaboratori e tanta voglia di dimostrare il nostro valore. Le 
attività erano quelle tradizionali dell’autoriparazione: meccanica, 
carrozzeria, impiantistica elettrica e pneumatici. Fin dall’inizio, 
però, avevo un’idea molto chiara: non volevo creare semplice-
mente un’officina più grande, ma un’azienda moderna, organiz-
zata e capace di offrire servizi ad alto valore aggiunto. Per que-
sto motivo abbiamo investito immediatamente nella formazione 
del personale, nell’innovazione tecnologica, nei sistemi di quali-
tà e nell’organizzazione dei processi aziendali. Abbiamo preferi-
to costruire basi solide piuttosto che inseguire una crescita trop-
po rapida». 
Oggi la TSM conta oltre 220 collaboratori. Quanto è importante 

il valore della squadra? 
«È probabilmente l’aspetto più importante di 
tutta la nostra storia. Quando si parla della cre-
scita della TSM si tende spesso a guardare i nu-
meri: il fatturato, i dipendenti, gli stabilimenti 
o le nuove attività. In realtà il vero patrimonio 
dell’azienda sono le persone. Ogni risultato 
raggiunto nasce dal lavoro quotidiano di una 
squadra composta da professionisti competen-
ti che condividono gli stessi valori e gli stessi 
obiettivi». 
Oggi la società può contare su una struttu-
ra manageriale articolata. Come è organiz-
zata? 
«Negli anni abbiamo costruito un’organizza-
zione capace di accompagnare la crescita del-
l’azienda. Mio fratello Raffaele Guarino rico-
pre il ruolo di direttore della Produzione e co-
ordina tutte le attività operative. Marcello Gre-
co, direttore Commerciale e Marketing, segue 

lo sviluppo commerciale, le relazioni istituzionali e le strategie di 
crescita del gruppo. Alessandra Borzea, direttrice delle Relazioni 
e dei Progetti Internazionali, cura i rapporti con i partner esteri e 
le iniziative di sviluppo internazionale. Valentina Guarino è re-
sponsabile dell’Area Finance, Sara Russo dirige le Risorse Uma-
ne, Andrea Guarino coordina il business dedicato alla gestione 
operativa delle flotte aziendali, Giuseppe D’Onofrio segue l’Area 
Gare e Contratti, mentre Clementina Miceli è responsabile del-
l’Area Sicurezza e dei Sistemi di Gestione. Accanto a loro opera-
no responsabili di funzione, tecnici altamente specializzati e nu-
merosi collaboratori che ogni giorno contribuiscono al raggiun-
gimento degli obiettivi aziendali. La crescita della TSM è stata 
possibile proprio perché, con il passare degli anni, siamo riusciti 
a costruire una struttura organizzativa capace di distribuire re-
sponsabilità, valorizzare le competenze e affrontare sfide sempre 
più complesse». 
La crescita ha comportato anche un’importante espansione 
della vostra presenza sul territorio. Come è organizzata oggi 
la TSM? 
«La crescita dell’azienda non si è misurata soltanto nell’aumen-
to del numero dei collaboratori, ma anche nello sviluppo della no-
stra presenza operativa. Negli anni abbiamo costruito una rete di 
sedi e stabilimenti distribuiti sul territorio nazionale con l’obietti-
vo di essere sempre più vicini ai clienti e garantire tempi di rispo-
sta rapidi, elevati standard qualitativi e una gestione efficiente del-
le attività. Nel Mezzogiorno si concentrano le principali attività 
dedicate alla manutenzione, all’allestimento dei veicoli, alla ge-
stione delle flotte aziendali e al settore della Difesa, comparto nel 
quale abbiamo maturato competenze altamente specialistiche. Pa-
rallelamente abbiamo investito anche nel Nord Italia, dove stiamo 
sviluppando un importante hub logistico destinato a diventare uno 
dei punti di riferimento del gruppo per la gestione della supply 
chain, della logistica industriale e dei servizi integrati. La nostra 
strategia è quella di creare una rete organizzata, capace di ga-
rantire gli stessi livelli di qualità indipendentemente dall’area geo-
grafica in cui operiamo». 
Quanto conta oggi l’innovazione nell’organizzazione azienda-

le? 
«È uno degli elementi che consideriamo più strategici. Innova-
zione non significa soltanto acquistare nuove tecnologie, ma an-
che ripensare continuamente i processi, investire nelle competen-
ze delle persone e migliorare il modo in cui viene organizzato il 
lavoro. Per questo continuiamo a investire nelle strutture, nelle at-
trezzature, nella digitalizzazione dei processi e nei sistemi di gestione 
certificati». 
Quali sono i principali partner della TSM? 
«Negli anni abbiamo costruito rapporti di collaborazione con im-
portanti operatori dei settori automotive, industriale e della dife-
sa. Essere scelti da grandi realtà nazionali e internazionali rap-
presenta per noi un importante riconoscimento del lavoro svolto. 
Siamo officina autorizzata per numerosi marchi automobilistici e 
collaboriamo stabilmente con aziende leader nella produzione di 
veicoli industriali e speciali. Tra le partnership più significative 
c’è sicuramente quella con Iveco Defence Vehicles, oggi inserita 
nell’ecosistema industriale del Gruppo Leonardo, con la quale 
sviluppiamo attività altamente specialistiche nel comparto della 
Difesa». 
Quali sono oggi le principali aree di business della TSM? 
«Nel corso degli anni abbiamo progressivamente diversificato le 
nostre attività, costruendo tre grandi aree di business perfetta-
mente integrate tra loro. La prima riguarda il settore della Dife-
sa, nel quale ci occupiamo dell’allestimento, della manutenzione 
e della gestione di mezzi speciali destinati alle Forze Armate e del-
l’Ordine. La seconda area è quella civile, dedicata alla manuten-
zione e all’allestimento di mezzi pesanti, autobus e veicoli profes-
sionali, con una particolare attenzione ai progetti legati alla mo-
bilità sostenibile e al trasporto pubblico. La terza è rappresenta-
ta dalla gestione integrata delle flotte aziendali. Seguiamo l’inte-
ro ciclo di vita del veicolo: dall’allestimento iniziale alla manu-
tenzione programmata e straordinaria, fino ai servizi di supporto 
operativo». 
La transizione verso la mobilità elettrica ha cambiato profon-
damente il settore automotive. Come avete affrontato questa 
trasformazione? 
«Abbiamo scelto di investire quando il mercato era ancora nelle 
fasi iniziali del cambiamento. Abbiamo formato i nostri tecnici di-
rettamente presso gli stabilimenti dei principali costruttori, sia in 
Italia sia all’estero, acquisendo competenze molto prima che la 
domanda iniziasse a crescere in maniera significativa. Parallela-
mente abbiamo adeguato le nostre officine con strumenti diagno-
stici, attrezzature specifiche e procedure dedicate alla manuten-
zione dei veicoli elettrici. Credo che la capacità di anticipare il 
mercato sia una delle caratteristiche che hanno accompagnato 
tutta la storia della TSM». 
Quali sono le direttrici di sviluppo sulle quali state investendo? 
«Uno dei progetti più importanti riguarda il potenziamento del no-
stro hub logistico nel Nord Italia, una struttura destinata a diven-
tare un punto di riferimento per la gestione integrata della logistica 
industriale, della supply chain e dei servizi ad alto valore aggiun-
to. L’obiettivo è offrire ai nostri clienti un supporto sempre più 
completo, integrando attività logistiche, servizi tecnici e gestione 
operativa in un’unica organizzazione. Parallelamente stiamo in-
vestendo nello sviluppo di competenze legate ai sistemi di clima-
tizzazione di nuova generazione per autobus, alle tecnologie ap-
plicate alla mobilità sostenibile e ai servizi evoluti dedicati alla 
gestione delle flotte aziendali». 
Negli ultimi mesi si parla con insistenza della costituzione di 
una holding. 
«È una conseguenza naturale del percorso che abbiamo compiu-
to negli ultimi anni. Quando un’azienda cresce, amplia i propri 
settori di attività e sviluppa nuove linee di business, arriva il mo-
mento in cui è necessario dotarsi di una struttura societaria capace 
di coordinare e valorizzare l’intero gruppo. Per questo stiamo la-
vorando alla costituzione di una holding che rappresenti punto di 
riferimento strategico di tutte le società e attività sviluppate nel 
tempo». 
L’obiettivo finale resta la quotazione in Borsa? 
«Sì, rappresenta certamente una delle prospettive sulle quali stia-
mo lavorando. Naturalmente un progetto di questo tipo richiede 
tempo, pianificazione e una struttura organizzativa adeguata. Pri-
ma di pensare alla quotazione è necessario consolidare ulterior-
mente il gruppo, rafforzarne i processi, continuare a crescere in 
maniera sostenibile e costruire un’organizzazione sempre più so-
lida. Non abbiamo fretta. Preferiamo procedere con metodo, fa-
cendo un passo alla volta, senza perdere di vista la qualità del la-
voro svolto. La Borsa non deve essere considerata un punto di ar-
rivo, ma uno strumento che potrà accompagnare una nuova fase di 
sviluppo, consentendoci di affrontare investimenti sempre più im-
portanti e competere con maggiore forza anche sui mercati inter-
nazionali».
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