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Maschio: imprenditore

senza confini

ampodarsego, provincia di
Padova, quartier generale
di Maschio Gaspardo,
gruppo industriale che dal
1964 produce macchine agricole.
Sono i primi giorni di dicembire.
Il presidente Egidio Maschio & pun-
tualissimo, mi accomodo di fronte
lui, ad un lungo tavolo dove imma-
gino si prendano le principali deci-
sioni sul futuro dell'azienda.
Appese a una parete delle grandi
carte geografiche che rappresen-
tano i continenti e che fanno asso-
migliare lo studio a quello di un
generale di corpo d’armata sem-
pre concentrato sul prossimo
obiettivo.
La tempra del combattente in effet-
ti si addice a Egidio Maschio, fon-
datore, assieme al fratello Giorgio,
dell’azienda che ha tre siti produtti-
vi in Italia, due nel Padovano, a
Campodarsego e Cadoneghe, il ter-
z0 a Morsano al Tagliamento (Por-
denone), e attualmente tre all'este-
10, a Chisineu (Romania), Quingdao
(Cina) e Pune (India); 13 le filiali
commerciali, circa 1.400 i dipen-
denti e un fatturato che nel 2011 e
stato di 186 milioni di euro, 1'80%
del quale generato dalle esporta-
zioni.
Maschio perd non & un uomo che
ama molto i convenevoli, uno sguar-
do veloce di saluto, una stretta di
mano vigorosa e via; meno male
che me ne accorgo e inizio subito
con l'intervista.
Presidente, nel 1964, quando
ha iniziato l'attivita, immagi-
nava di trovarsi, dopo quasi 50
anni, con un gruppo di queste
dimensioni?
Imprenditori si nasce, non lo si di-
venta. Io la penso cosi, sono sensa-
zioni che devi sentirti dentro, que-
sto mestiere ce 1'hai nel sangue fin
da quando vieni al mondo; lavoravo
sodo e pensavo solo a far crescere
la mia attivita.

Egidio Maschio,
presidente della
Maschio Gaspardo,
anticipa alcuni colpi
di mercato in serbo
per il 2013 senza
porsi limiti geografici

Egidio Maschio, presidente della Maschio
Gaspardo

E piu difficile essere imprendi-
tori in questo settore oggi o a
quei tempi?

Ho iniziato a lavorare giovanissimo
nella stalla della mia casa, proprio
qui di fronte, che era chiamata la
“casa delle frese” e negli anni ho
accumulato tanta esperienza che
mi fa dire che il mio mestiere era
certamente piu difficile una volta.
Oggi sono l'uomo piu felice del
mondo, so come affrontare i proble-
mi e non mi spaventa nulla.

Con la sua attivita ha attraver-
sato periodi storici importanti
dal punto di vista economico e
anche difficili.

Io penso che la crisi non esista. Non
ho avuto timore in passato e non lo
sento nemmeno per il futuro. Ho

imparato a ragionare pensando di
allargare sempre di piu la mia gam-
ma di prodotti e a vedere ogni an-
golo del mondo come un possibile
mercato. Inoltre noto con tristezza
che nel mondo c¢’'é ancora molta
gente che deve mangiare, e allora
se mi guardo indietro penso che ho
fatto tanto ma anche che ancora
non ho fatto niente perché tanti sof-
frono tuttora la fame che si combat-
te anche sviluppando l'agricoltura.
Quali sono le aree del mondo
dove si vendera di piu nei pros-
simi anni?

Penso che I'Africa sia il continente
dove dovremo investire maggior-
mente nei prossimi anni, ma saran-
no inostri figli a ricavare le maggio-
1i soddisfazioni da quelle terre.

A proposito di figli i suoi, An-
drea e Mirco, sono impiegati in
azienda e quindi non ha certa-
mente il problema del ricambio
generazionale.

Questo problema non c'é ed & una
fortuna. E una grande soddisfazio-
ne e un’'immensa ricchezza per il
nostro futuro.

Ci sono altri progetti a cui sta
pensando in altre aree del
mondo?

Guardiamo con interesse crescente
al Brasile ma intanto nel 2013 inau-
gureremo una fabbrica in Iran, a
Teheran, dove costruiremo semina-
trici, e un'altra negli Stati Uniti a
Chicago.

In rapida successione, recente-
mente, avete acquisito le azien-
de Dal Degan, Finotto e Uni-
green, cosa sta succedendo?
Tre aziende acquisite in pochissi-
mo tempo € in un momento econo-
mico come questo sono un segnale
fortissimo di come noi abbiamo in-
tenzione di attaccare la concorren-
za e aggredire il mercato anche in
settori, come quello del diserbo e
della protezione delle colture, dove
Nnon eravamo presenti.
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Con quale marchio
vi presenterete sul
mercato?

Il marchio Unigreen sa-
ra ovviamente mante-
nuto perché é un pro-
dotto conosciuto e di
immagine; le produzioni di Dal De-
gan e Finotto saranno a marchio
Unigreen e tutte saranno vendute
dalla nostra rete di concessionari.
Dopo il settore della difesa pen-
sate di entrare anche in quello
della fienagione?

Abbiamo buoni contatti e stiamo
cercando di acquisire un’azienda
proprio del settore della fienagione:
si tratta di una societa monopro-
dotto, perché, francamente, credo
che il monoprodotto per un impren-
ditore, nel mio settore, non abbia
piu futuro.

All'ultima Eima International
di Bologna sicuramente avra gi-
rato tra gli stand; qual ¢ la sua
idea sull’evoluzione delle mac-
chine per la lavorazione del ter-
reno? Dove stiamo andando?
Certamente l'agricoltura conserva-
tiva e, ultimamente, le macchine
per la lavorazione a strisce stanno
prendendo grandi fette di mercato
ma penso, ragionando a livello glo-
bale, che ci siano ancora molte aree
dove l'aratro continuera ad essere
richiesto.

Voi pero non avete questo pro-
dotto.

Sono convinto che l'aratro abbia
ancora futuro e per questo motivo
stiamo definendo l'acquisto di
un’azienda in questo settore.
Italiana?

Non posso risponderle.

Con tutte le acquisizioni i vo-
stri dealer si trovano ora una
gamma di prodotti molto piu
ampia: come ha reagito la rete
a questi acquisti?

Bene, hanno capito che un'ampia
gamma di prodotti consente loro di
guadagnare e di trovare ovviamen-
te nuovi clienti.

C’é ancora qualcosa da inven-
tare nel nostro settore?

C’é molto da inventare, non biso-
gna fermarsi mai. Sicuramente ve-
dremo sempre piu attrezzature con
contenuti di elettronica e il dialogo
tra trattore e macchina operatrice
si intensifichera. Inoltre 'agricoltu-
ra di precisione prendera sempre

© 2012 Copyright Edizioni L'Informatore Agrario S.r.l.

sono venduti in oltre 100 Nazioni

piu piede; noi stiamo lavorando
moltissimo in queste direzioni.

Lei ha una visione mondiale ma
per un attimo pensiamo all'lta-
lia: come vede il nostro futuro?
Il mercato italiano va sostenuto, gli
imprenditori devono fare uno sforzo
per venire incontro agli agricoltori e
al contoterzisti in questo momento
di difficolta del settore primario. Le
soluzioni sono sconti, agevolazioni,
dilazioni dei pagamenti per 'acqui-
sto di macchine agricole. Dobbia-
mo dare l'opportunita a chi coltiva
la terra di rimettersi in gioco anche
perché indietro non si torna, sareb-
be una tragedia.

Lei é presidente della societa
ma il suo ruolo in realta e assai
operativo; da dove arriva tutta
questa passione?

C'e 'ho nel sangue, non riesco a
farne a meno, I'’ho sempre fatto ma
ora lo faccio anche divertendomi.
Ho una grande responsabilita nei
confronti dei miei dipendenti e la
sento tutta sulle mie spalle. C'e
stato un momento tra il 1988 e il
1989 durante il quale gli affari non
andavano proprio bene e ricordo di
aver girato il mondo in quel perio-
do affrontando 182 voli per prende-
Ie commesse e garantire lavoro al-
l'azienda. Ando bene, portai a casa
molto lavoro.

Le fiere in Italia e all’estero so-
no importanti ma c’eé qualcosa
che dovrebbero fare gli organiz-
zatori per adattarsi maggior-
mente alle vostre esigenze?

Per me vanno bene cosi.
Manifestazioni in campo anche

Nel sito produttivo di Campodarsego lavorano circa 180 persone. | prodotti della societa

¥ =

nel 2013 con tutta la gamma?
S1 continueremo a far vedere le no-
stre macchine al lavoro sul campo
con un tour anche l'anno prossimo;
penso che sia il modo migliore per
far toccare con mano ainostri clien-
ti sui loro terreni i nostri prodotti.
Quanto e stata determinante la
decisione di andare a produrre
fuori dall’'Italia?

Ho visto il mondo cambiare velo-
cemente, qui hanno iniziato ad ar1-
rivare i prodotti cinesi e indiani e
ho pensato che se non li avessimo
“attaccati” subito a casa loro non
ne saremmo mai venuti fuori. Il co-
sto della manodopera da quelle
parti € ancora vantaggioso rispet-
to a qui e ho dovuto per forza pro-
durre la, cercando pero di mante-
nere alti gli standard di qualita, in-
fatti, per fare 'esempio della Cina,
sui prodotti che escono dalla no-
stra fabbrica cinese diamo una ga-
ranzia di tre anni.

Da dove arriva la materia pri-
ma che utilizzate per le vostre
produzioni?

Noi acquistiamo da sempre l'acciaio
da un nostro fornitore svedese e con
queste forniture approvvigioniamo
le fabbriche in Europa. In Cina e In-
dia abbiamo dei fornitori asiatici.
Nel 2014 festeggerete i 50 anni
di attivita; vi state organizzan-
do, ci anticipa qualcosa?

Si, ci saranno molte novita su tutta
la gamma con contenuti tecnologi-
ci elevati e molta elettronica.

Marco Limina
m.limina@macchineagricoledomani.it





