INCONTRI E AZIENDE

LEADER IN WATER PRESSURE

Ci siamo inoltrati nel cuore della provincia padovana — in quel Nord Est fatto di
piccole e grandi imprese che, nonostante la crisi, rappresentano ancora I'eccellenza
del made in Italy — per approfondire la conoscenza del Gruppo Idrobase, leader
mondiale nel mercato dell'acqua in pressione m Marco Caccriow

ata nel 1986 dalla fusione delle
N esperienze nel campo della pulizia

delle ditte individuali di Bruno Fer-
rarese e Bruno Gazzignato, ldrobase Srl ha
intrapreso un corsa inarrestabile verso I'in-
ternazionalizzazione, ampliando progressi-
vamente il proprio fatturato e definendo
sempre nuovi e pit ambiziosi obiettivi di svi-
luppo. “Il via operativo alla nuova societa —
ci spiega Bruno Ferrarese, Responsabile
Marketing Operativo del gruppo, che ci ac-
coglie in azienda — venne attraverso |'ac-
quisizione dell'attivita di concessionario di
una grande casa straniera. Il territorio ini-
ziale di riferimento era compreso nelle pro-
vince di Padova, Venezia e Rovigo”. Dopo
questa prima fase, I'azienda ha evoluto il
proprio ruolo da distributore a produttore
di idropulitrici, di ricambi e componenti per

Bruno Ferrarese, Responsabile Marketing Operativo
Gruppo Idrobase

esse, nonché di impianti a nebulizzazione, au-
mentando esponenzialmente il proprio raggio
d'azionefinoacomprendere tuttoilmondo: “Oggi
questo processo di espansione — ci conferma
Ferrarese — produce un export dell'82% del no-
stro fatturato in paesi come Russia, Giappone,
Australia, Argentina, Sud Africa, Cina, ecc”.

Nel corso di questa rapida ascesa il Gruppo pa-
dovano si & strutturato in modo da poter rispon-
dere alle esigenze sempre pill specifiche degli
operatori del settore. Cosi alla produzione di
idropulitrici per uso professionale, affidata ad
Idrobase, si ¢ affiancata una divisione che pro-
duce ricambi ed accessori per riparare idropuli-
trici. La nascita del Club dei Riparatori ha rotto

il monopolio dei costruttori nel settore dei
pezzi di ricambio peridropulitrici, offrendo
al cliente riparatore la possibilita di sce-
gliere se acquistare dalla casa madre o
dal Club dei Riparatori, contribuendo cosi
a calmierare i prezzi di vendita, ridurre i
tempi di consegna e aumentare la qualita
delle riparazioni.

Non contento del crescente peso acqui-
sito nel settore, il Gruppo ldrobase haim-
plementato anche una divisione indu-
striale, ldrotech, che produce impianti di
nebulizzazione per umidificare, abbattere
polveri e odori, disinfettare e rinfrescare,
nonché una divisione per il mercato civile,
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Perfect Cool, che progetta, realizza e
commercializza sistemi di nebulizzazione
per esterni ed interni per |'abbattimento
della temperatura, effetti scenografici, ed
umidificazione.

“Una crescita vertiginosa non solo in ter-
mini di soluzioni offerte al cliente — sotto-
linea Ferrarese — ma anche in termini di
fatturato. Negli ultimi anni abbiamo avuto
una crescita media annua del 18%, che
si & arrestata nel 2009 per ripartire gia
quest’anno, che abbiamo previsto di chiu-
dere conun +15%". Un successo incre-
dibile che abbiamo cercato di approfon-
dire visitando I'azienda ed entrando in
contatto conle persone chelohannoreso
possibile.

Tutte queste realta aziendali hanno la loro
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sede nella stessa
struttura in Borgo-

ricco di Padova.

Mentre la produ-
zione, il coordinamento delle consegne,
la ricerca, lo sviluppo di nuovi prodotti e
la gestione amministrativa sono valori in
comune, le azioni di promozione e com-
merciali sono separate. Ogni azienda, in-

fatti, dispone di uffici e personale propri,
di supporti marketing e siti internet dedi-
cati. Il frutto del lavoro interno viene poi
diffuso nel mondo attraverso una capil-
lare rete di distributori e importatori spe-
cializzati e accuratamente selezionati dal
management del Gruppo Idrobase.

Sistema Easy Puzzle

La particolarita del Gruppo Idrobase na-
sce, in primis, dal tipo di filosofia produt-
tiva applicata: “Lazienda ha sviluppato
sin dal principio un sistema, che definiamo
easy puzzle, ovvero di razionalizzazione

dei componenti che costituiscono le no-
stre soluzioni. In pratica - ci spiega Fer-
rarese — noi produciamo dei pre assem-
blatiche collaudiamo e stocchiamoin ma-
gazzino. Quando civiene commissionata
una determinata macchina, noi non fac-
ciamo altro che ‘mettere insieme’ i pre
assemblati e collaudarli”. Un processo
semplice adirsimacherichiede ungrande
lavoro tecnico e organiz-
zativo. “Una passaggio
che riteniamo fonda-
mentale e senz'altro il
collaudo — prosegue
Ferrarese—che avviene
in due fasi: in primis il
prodotto viene testato,
collegandolo ad un cen-
tralina elettronica che
verifica 98 parametri,
per poi passare tra le
mani del nostro collau-
datore Giovanni Ma-
niero, che faquesto me-
stiere da 35 anni. Il risultato & un chek up
completo e di altissima affidabilita”.
Tutti i componenti prodotti e collaudati
vengono successivamente collocati nel
magazzino, che dispone di un sistema
verticale automatizzato che gestisce at-
traverso un software oltre cinquemila ar-
ticoli: “La gestione del magazzino — con-
ferma Ferrarese — & di primaria impor-
tanza per un’azienda come la nostra che
lavorain tutto il mondo garantendolacon-
segna entro 72 ore. Per questo abbiamo
adottato un sistema informatizzato che
ci consente di gestire il nostro catalogo
impiegando solamente tre persone, con
margini di errore pressoché nulli”.



=
commerciale Idrotech

Successo in rosa

Tra i fattori che hanno decretato I'affer-
mazione del Gruppo Idrobase possiamo
annoverare, senza ombra di dubbio, | ori-
ginalita della proposta commerciale, che
viene gestita direttamente dal personale
interno, senza I'ausilio di alcun interme-
diario. Ma in un settore tecnico, dove la
quasi totalita dei soggetti coinvolti € di
sesso maschile, il management di Idro-
base ha scelto di affidarsi ad un team
commerciale giovane e, soprattutto,
quasi completamente al femminile:
“Siamo I'unica azienda in questo settore
— ci conferma Ferrarese — che ha una di-
visione commerciale composta da nove
donne ed un solouomo”. Una sceltache

Sistema di nebulizzazione Idrotech in impianto di compostaggio

Elena Trevisan e Giorgia Pollis, responsabili dell’ ufficio

ha presupposto una rigorosa
divisione tra ruolo commer-
ciale e tecnico: “Siamo fer-
mamente convinti che la se-
parazione dei due ambiti sia
la scelta migliore per ottenere
risultati di qualital”.

|drobase e strutturatain modo
tale che il reparto marketing
si occupi esclusivamente di
studiare mercati, i prodotti
nuovie le esigenze del cliente,
mentre al commerciale & af-
fidato il compito di tradurre
tali esigenze in soluzioni concrete. Una
volta individuate esigenze e soluzioni,
spetta al tecnico andare ad illustrarle al
cliente stesso: “Unafilosofia dilavoro che
ci risulta essere molto apprezzata dai no-
stri clienti — conferma Ferrarese — che de-
finiscono questo servizio migliore rispetto
a quello fornito dal tradizionale uomo tec-
nico venditore”.

Particolare anche la gestione dei paga-
menti affidata alla divisione amministra-
tiva del gruppo padovano, composta solo
da due persone: “Ormai da oltre quindici
anni-cispiega Ferrarese—abbiamo scelto
di privilegiare i pagamenti in anticipo tra-
mite carta di credito. Questa modalita si
traduce in un vantaggio in termini di ge-
stione e riscossione. E un metodo molto

pit veloce, sicuro e rapido rispetto alle
normali lettere di credito e bonifici ban-
cari anticipati, che ci permette lavorare
molto bene con I'estero. In sostanza —
conclude Ferrarese — il pagamento anti-
cipato ci permette di evadere I'ordine en-
tro tre giorni, ad un prezzo del 10% infe-
riore rispetto alla concorrenza”.

ITALIAN CLEANING

MANUFACTURERS
TEAM

Il Gruppo Idrobase fa parte di un consor-
zio di PMI, Italian Cleaning Manufacturers
Team che riunisce 8 produttori leader di
mercato nei tre principali settoridell’indu-
strial cleaning, ovvero macchine, attrezza-
ture e prodotti chimici. Il Consorzio unisce
una gamma completa di prodotti per la
pulizia industriale rappresentando com-
plessivamente unvaloredifatturatodicirca
100 milioni di euro con 280 dipendenti e
vendite che si sviluppano per il 70% nei
mercatiinternazionali.ltalian Cleaningrac-
coglie la grande sfida del mercato met-
tendo in rete tutte le sinergie possibili,
mantenendo le proprie radici nella tradi-
zione di sviluppo e specializzazione del
Made in Italy che ciascuna azienda consor-
ziata ha consolidato grazieaun’esperienza
pluridecennale nel settore. Il Consorzio &
in grado di offrire un ventaglio di prodotti
completo per quanto attiene alla pulizia
industriale: dalla fornitura di prodotti di
qualita certificata ai ricambi, dall’assi-
stenza tecnica alla formazione, ciascuna
azienda é specializzata nell'assistere i pro-
pri distributori nella creazione di servizi
dall’alto valore aggiunto per la clientela.
“Italian Cleaning rappresenta di fatto—af-
ferma Nicola Negro, direttore del Consor-
zio — un prioritario punto d’incontro per
ogni esigenza distributiva sui mercati in-
ternazionali con particolare attenzione ai
Paesi emergenti, promuovendo il proprio
brand e quello delle aziende consorziate
con mirate campagne di comunicazione e
marketingsegmentate secondoleesigenze
di ciascun mercato di riferimento, veico-
lando nel mondo il Made in Italy ai mas-
simi livelli.
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Idrotech

Nel variegato panorama del gruppo Idro-
base, la divisione Idrotech da oltre
vent'anni produce impianti industriali di
nebulizzazione, che tramite appositi ugelli
nebulizzanti “sparano” nell'aria particelle
finissime (8-15 micron) di acqua pressu-
rizzata fino a 120 bar, creando un effetto
nebbia, che permette |'abbattimento pol-
veri in miniere, centrali elettriche, tunnel,
cave, cementifici, nastritrasportatori; I'ab-
battimento della temperatura in alleva-

menti e impianti di condiziona-
mento; la neutralizzazione degli
odori in discariche, concerie, ca-
mini industriali, depuratori d'ac-
qua , impianti di compostaggio e
molto altro ancora.

In particolare le soluzioni fornite
daldrotech coprono tutta una se-
rie di esigenze che vanno dal can-
none mobile alla progettazione e
realizzazione di impianti di nebu-
lizzazione, vero core business
delladivisione: “Quandoil nostro
cliente ha problemi che non possono es-
sererisoltidal cannone, noi siamoin grado
di offrire una soluzione diversa - ribadi-
sce Ferrarese — frutto del know how ma-
turato in 25 anni di attivita”.

Il processo che porta alla realizzazione di
questiimpianti appare semplice, anche se
é frutto di una profonda conoscenza delle
problematiche legate all’abbattimento
delle polveri e degli odori: “In primis, rac-
cogliamo le esigenze del cliente in modo
razionale — ci spiegano Elena Trevisan e
Giorgia Pollis, responsabili dell ufficio com-

merciale ldrotech — attraverso I'utilizzo di
video e planimetrie del luogo dove ubiche-
remo l'impianto. In seconda battuta, da
queste informazioni Bruno Gazzignato svi-
luppa il progetto dell'impianto vero e pro-
prio, che noi giriamo al cliente. Una volta
approvato il progetto — concludono Elena
e Giorgia — inviamo I'impianto entro tre
giorni dalla ricezione del pagamento”.
Lo sviluppo di queste soluzioni su misura
ha risolto, tre le altre cose, il problema
delle odori negli impianti di compostag-
gio: attraverso la collaborazione con i pit
importanti produttori di sostanze naturali
perlanebulizzazione, sviluppiamoimpianti
ad hoc, che grazie ad una strategica di-
sposizione degli augelli nebulizzatori per-
mette di abbattere il 90% della concen-
trazione di odore (Cod). Con una ricerca
cosi maniacale della soluzione ottimale ai
problemi del cliente, non ci riesce difficile
credere a Bruno Ferrarese quando af-
fermache: “Seil cliente non & soddisfatto
dell'impianto, noi lo riprendiamo senza
problemi e ridiamo indietro i soldi!” Cosa
si pud volere di piu!?

Sapamion mognalico o nasieo in un Impianio
i frenfumaziona per Nestazions o londing
dal cemanto
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