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1957. Oreste Pisoni apre a Sarche, in provincia di Trento,
un’officina per la riparazione di macchine agricole. In breve
tempo la ditta cresce, amplia il proprio bacino di utenza,
acquisisce la concessionaria di marchi importanti e fra questi
inserisce Ferrari, una griffe cui oggi lega parte di quel 70 per
cento di fatturato indotti dalla vendita dei trattori.“Abbiamo
un magazzino ricambi in grado di far fronte a qualsiasi richie-
sta, afferma Enzo Pisoni, figlio di Oreste, ma in tutti i 30
anni di commercializzazione del marchio non abbiamo mai
avuto a che fare con avarie o rotture che non fossero indot-
te da incidenti o normale usura. Credo che uno dei motivi
del successo di queste macchine si leghi proprio alla loro
affidabilità, dote cui si affianca anche una gamma moderna
e ben strutturata che permette di soddisfare qualsiasi esi-
genza”. Anche quelle inerenti le alte prestazioni?
“Soprattutto. Da noi vanno forte i ‘Thor’ e quindi è sconta-
to che si impongano a breve anche i ‘Vega’, macchine che
peraltro abbiamo già ordinato e che ci aiuteranno sicura-
mente ad allargare il nostro giro di affari”. Cosa apprezza la
clientela oltre all’ampiezza della gamma e all’affidabilità? “Un
punto a favore dei Ferrari è rappresentato dal buon rap-
porto prezzo/prestazioni, ma pesa molto sulla chiusura di
un contratto anche la possibilità di adeguare il trattore alle
esigenze del cliente”. E cosa invece si potrebbe migliorare?
”Le macchine vanno sostanzialmente bene e non propongo-
no nei. Solo qualche finitura a volte risulta un po’ tirata via,
ma si tratta di piccolezze che risolviamo da soli e che quindi
risultano del tutto trasparenti per il cliente finale”.

TUTTO IN FAMIGLIA
Due boss e relativi figli. La concessionaria Miotto e Zanella di
Valdobbiadene, in provincia di Treviso è la classica società di tipo
famigliare, quelle che funzionano perché tutti ci mettono il cuore
e questo permette di supplire alle dimensioni ridotte. “E’ vero,
afferma Erminio Miotto, qui non ci sono orari, si lavora tutti fino a
quando è necessario e se un cliente ha dei problemi ci si toglie l’o-
rologio dal polso. Proprio perché siamo piccoli però siamo anche
molto attenti alla qualità delle macchine, alla loro robustezza
per capirci. Le organizzazioni come la nostra non possono per-
mettersi di mantenere troppo personale e quindi si deve puntare
su macchine affidabili che non abbiano bisogno di troppo manu-
tenzione e lavorino senza dar luogo a brutte sorprese”. Come i
Ferrari. “Esatto. Li vendiamo solo da tre anni e in più di un’occa-
sione ci siamo chiesti perché non l’abbiamo fatto prima visto che
nella nostra zona i trattori più richiesti sono proprio gli specializ-
zati passo corto, maneggevoli, compatti ma di alte prestazio-
ni”. I “Thor” quindi. “Proprio loro. Piace soprattutto il 90 cavalli
che grazie alla sua frizione idraulica abbina alla potenza anche un’e-
levata facilità di gestione del cambio e quindi può manovrare senza
problemi anche negli appezzamenti di piccole dimensioni”. Questo
fa pensare che il nuovo “Vega” non avrà problemi per imporsi. “Si
è già imposto, interviene Albino Zanella. Siamo stati i primi in Italia
a venderne uno e siamo in attesa di altre macchine. I clienti sono
entusiasti per le prestazioni, ma piacciono anche le quotazioni e la
possibilità di plasmare la macchina sulle proprie esigenze.
Piacciono meno i tempi di attesa ma si sa che quando si ha a che
fare con un nuovo modello bisogna avere pazienza”. Non c’è il
timore che il nuovo vi riempia di usato? “No, continua Zanella. La
nostra clientela opera quasi esclusivamente nel settore specializ-
zato, un ambito che vede le macchine durare a lungo in quanto non
le stressa con attività usuranti. Ne deriva che chi acquista un trat-
tore quasi sempre lo fa per allargare il proprio parco macchine e
solo raramente per sostituire una macchina obsoleta.Dato che noi
vendiamo Ferrari il problema dell’obsolescenza tecnica per alme-
no una decina di anni non ci toccherà ancora”.

CONFORTEVOLI
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Renzo Rossetto. 57 anni anni ben portati.
Da 26 alle dipendenze del Consorzio Agrario
di Bolzano e oggi direttore del settore mac-
chine. Profondo conoscitore dei trattori e in
particolare di quelli specializzati, le macchine
più diffuse nella sua zona, non ha avuto dubbi,
nel momento in cui Bcs acquisì Ferrari, nel-
l’inserire tale marchio fra quelli commercia-
lizzati dalla sua organizzazione, a fianco di
New Holland e Steyr.“Sono 39 anni che ven-
diamo a Trento e Bolzano i prodotti del

Berretti
VERDI

Sempre pronti all’azione.
24 ore su 24. Come i mitici 
incursori dell’esercito
americano.
I concessionari Ferrari però
non fanno la guerra
e se scendono in campo è
sempre e solo per stare
al fianco dei propri clienti

Gruppo lombardo,
afferma Rossetto, e
Ferrari ci ha sempre
dato ottime soddi-
sfazioni”. Anche per-
ché di fatto sono mac-
chine che avete voluto
voi. “In effetti possia-
mo vantarci di essere
stati fra i concessiona-
ri che più hanno cal-
deggiato l’ingresso del
Gruppo in tale setto-
re. L’agricoltura altoa-
tesina è un’agricoltura
di qualità e molto spe-
cializzata che ha sem-
pre trovato negli iso-
diametrici le macchine
che meglio si prestava-

no per soddisfarne le esigenze. Da qui la pres-
sione esercitata sull’ingegner Fabrizio
Castoldi, il presidente di Bcs, per spingerlo al
grande passo”.Che è stata fatto e ha dato ori-
gine a una bella gamma. “Ampia e ben
modulata in termini di prestazioni, soprat-
tutto adesso che è stata completata dal
modello ‘Vega’.Attualmente a livello commer-
ciale sono i ‘Cobram’ e i ‘Thor’” in versione
articolata i nostri modelli di punta e proprio
questo, cioè l’orientamento del cliente verso

l’alto di gamma, lascia pensare che ‘Vega’ avrà
un grande successo.Anche perché è una mac-
china d’avanguardia e quindi ben si sposa con
la personalità dei nostri clienti che, da buoni
tedeschi, amano la tecnologia, la precisione e
la razionalità di progetto”. E le prestazioni?
“Contano ovviamente anche quelle, ma è un
fatto scontato e comunque chi si avvicina a un
Ferrari lo fa proprio perché sa che i cavalli
sono garantiti”. Altre qualità? “Da noi si
apprezzano molto le possibilità di personaliz-
zazione, la sicurezza d’uso e il comfort, fermo
restando che l’utente altoatesino è anche
molto attento ai discorsi di compatibilità
ambientale, altro ambito che permette ai
Ferrari di guadagnarsi parecchie le simpatie
dei nostri clienti”. A proposito, quanti sono gli
operatori che gravitano sul Consorzio? “Il
nostro bacino di potenziale utenza è di tre,
quattro mila persone, almeno a giudicare da
quanti frequentano il ‘Porte aperte’ organizza-
to per promuovere i nuovi prodotti. Sono
undici anni che lo organizziamo e ormai è
diventato una sorta di vera e propria sagra
locale, un momento che ci permette anche di
mettere in mostra il parco usato e di pro-
muovere tutti i prodotti commercializzati dal
Consorzio, dai fertilizzanti ai fitofarmaci, dai
mangimi ai lubrificanti fino ai prodotti alimen-
tari che i nostri 25 negozi vendono nelle aree
di Trento e Bolzano”.
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