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N e i p a r c h i

Le colonnine
che possono
salvare la vita

P r o d u r r e Storia di invenzioni e lampadine scaturite dalla fantasia di un signore
di provincia, Gian Pietro Beghelli, che si ispira andando a giocare
a tresette o a scopone al bar sport nella piazza del paese

Monteveglio, la fabbrica
delle idee brillanti

.................................................................................................................................................DALL’INVIATO DANIELE PUGLIESE

U nragazzofajoggingnel
parco. Corre ansiman-
do fra tigli e castagni.

La musica che risuona nelle
cuffie del walkman copre il
rumore delle scarpe sui ciot-
tolidel sentiero. Nonc’è nes-
suno al tramonto nel parco.
Le tenebre calanolentamen-
te dalla cima delle piante.
Corre il ragazzo, corre e so-
gna finchégliocchigli squar-
cianoilvelo:unadonnagiace
nella radura più avanti. Lui
vorrebbe chiedere aiuto, ma
non sa come fare. Ecco l’idea
della Beghelli: una colonni-
nacomequelle lungoleauto-
strade per chiedere l’inter-
vento del carro attrezzi, del-
l’ambulanza o della polizia
stradale.Lostrumentomette
in contatto con la centrale
operativa Beghelli e, se atti-
vata, una telecamera mostra
il volto di chi sta chiedendo
aiutoe le immediatevicinan-
ze del luogo da dove chiama.
Nel giro di qualche minuto si
possono far arrivare i soccor-
si. Ne hanno già impiantate
cinque in via sperimentale,
trenelgiardinodiVillaReale
a Monza e due nei parchi
Sempione e delle Cave a Mi-
lano. Alimentate da batterie
autonome, le colonnine sono
munite di due telecamere e
consentono la comunicazio-
neaudioevideotramitelare-
te cellulare Gsm, quella dei
telefonini per intendersi. So-
noanchedotatedidispositivi
diprotezioneantivandali.

Il progetto è stato realizza-
to in collaborazione con As-
soverde, l’Associazione ita-
lianadeicostruttoridelverde
acuiaderisconooltre100im-
prese in tutta Italia. Alla Be-
ghelli si pensa che possa
svolgere anche un ruolo de-
terrente contro la microcri-
minalità. Ma, precisano nel-
l’azienda di Monteveglio,
non sarà un altro anello della
catena del Grande Fratello,
dell’occhio indiscreto che
può controllare ogni cittadi-
no perché la telecamera en-
trainfunzionesoloquandosi
schiaccia il bottone e c’è una
richiesta di aiuto. Se lo stru-
mentofunzionerànondipen-
derà ovviamente solo dalle
sue doti tecnologiche.Servo-
no anche Amministrazioni
sensibili disposte a conside-
rare la sicurezza dei propri
cittadiniunbeneessenzialee
non un optional da sbandie-
rare solo in tempi di campa-
gna elettorale, ma anche un
tessutosocialeall’internodel
quale sia vivo il senso del re-
ciproco aiuto e della solida-
rietà.

D.P.

IL PIÙ GRANDE CRUCCIO DELL’IMPRENDITORE È IL FALLI-

MENTO DEL PROGETTO SALVA-VITA PER GLI ANZIANI: «È

UN’IDEA RIVOLUZIONARIA; CHE IO HO PROPOSTO AI COMU-

NI, MA IN POCHI L’HANNO CAPITO»

C i sono fabbriche che produco-
nomerciedaltrecheprincipal-
mente sfornano idee. Sì, anche

le idee si possono vendere. Ovvia-
mente ci sono idee e idee: ci sono
quellegenialichesembranoscaturire
dal nulla, gettate sulla Terra da un
cielo lontano. Sono illuminazioni
più che idee. Scardinano l’ordinario
corso delle nostre giornate e talvolta
scombinano l’esistenza umana fa-
cendola sobbalzare a dispetto delle
suepresuntuosecertezze.Ci sonoan-
che idee poco nobili e sconvolgenti
malostessogeniali.

Le lampade non sono certo un’in-
venzione moderna ed è difficile pen-
sare che oggi possano regalarci qual-
chealtraconquista.Eppureunsigno-
re di Monteveglio, minuscolo comu-
ne sulla sponda della bassa bologne-
se, lungo la stradacheregalaleciliege
diVignolaelerossediMaranellopri-
ma di portare a Modena, ha capito
cheilsegretodiunalampadastanella
sua evoluzione e nel bisogno specifi-
co al quale, così ripensata, può ri-
spondere. E su questa intuizione ha
costruitounpiccoloimpero:duecen-
to miliardi di fatturato l’anno scorso,
con un utile che supera il dieci per
cento, e una busta paga per seicento
persone.

Il signore in questione ha una so-
miglianza sorprendente con l’Omar
Sharif dei tempi migliori e si chiama
GianPietroBeghelli.Lasuaazienda,
nata nel 1980, porta il suo cognome
ed è senz’altro nota a tutti perché la
pubblicità del salva-la-vita-Beghelli
o del salva-la-vista-Beghelli ha inon-
datolenostrecase.

Diciamo subito una cosa: Monte-
veglio forse è più nota per l’abbazia
che domina il paese, nella quale ha
trascorso gran parte della vita don
GiuseppeDossetti. Ma la piana che si
distende ai suoi piedi è un pullulare
di aziende piccole o minuscole il cui
cuore è la tradizione meccanica. A
don Dossetti Beghelli deve qualcosa.
In virtù d’un antico vincolo d’amici-
zia familiare, il religiosofece inmodo
cheilragazzofosseassuntoalleposte.

È il primo lavoro che Beghelli tra-
sforma ben presto in prestazioni per
conto terzi: si lavora molto quando
c’è lavoro, si resta a secco quando il

committentenontira.Eluisichiede:
perché quest’altalena? Perché questi
alti e bassi? Prima «illuminazione»:
chiglidàda lavorarevivesui successi
del passato e quelli appunto finisco-
no per spingerti sulle montagne rus-
se.

«Voglio un prodotto tutto mio»,
pensaBeghelliesiccomesitrattad’il-
luminazione sforna la lampada d’e-
mergenza: si accende da sola in caso
di pericolo, proprio quando salta la
luce e di luce hai bisogno. Da quel-
l’aggeggio in poi, è tutto un cercare
cose che rispondano alla domanda:
dichecosahobisognoquando...?

Banalità portate all’ennesima po-
tenza, piccoli accorgimenti trasfor-
mati inapparecchi.Èqui il segretodi
Beghelli: la genialità applicata all’or-
dinario, al familiare, al consueto. La
correzione di tiro, l’aggiunta all’esi-
stente. Quando poi si mette a fare i
conti, mette in fila 60 brevetti e 1500
prodottiinlistino.

Racconta lui stesso: «Una notte
stavo lavorando e avevo il televisore
acceso, sul quale avevo appoggiato
una lampada per controllare quanto
durasse la batteria. Così, distratta-
mente, guardavo lo schermo e c’era
qualcosa d’insolito, di strano. Vede-
vo meglio del solito, piùnitidoe con-
trastato». Nacque così il salva-la-vi-
sta, una lampada che getta un fascio
di luce a picco proprio sopra allo
schermo con il benefico risultato di
nonaffaticaregliocchi.

L’aneddotoladicelungasullapro-
gettazione alla Beghelli. Certo ci so-
no gli archimede pitagorici assunti e
messi intornoauntavolocolcompito
precipuodipensare, farsivenireidee,
inventare,progettare.Mailveropen-
satoio è il bar sport di Monteveglio,
doveBeghelliadorasedersiauntavo-
lo quadrato per giocare a tresette e
scopone.

«Certe volte - dice Gian Pietro Be-
ghelli - non so più a chi sono venute
certe idee, se sonomieolehorubatea
qualcun altro, magari a una signora
che ho solo visto fare la spesa». Natu-
ralmente un’azienda nonpuòbasarsi
su tanta improvvisazione e da un
punto di vista gerarchico e di orga-
nizzazione industriale si è stabilito
che Beghelli, suo figlio Luca e alcuni

tecniciconcompetenzedimarketing
hanno il compito di farsi venire le
idee, di pensare che, siccome c’è un
saccodigentechepassa leoredavanti
al computer, la lampada davanti allo
schermo la si può mettere anche a
quegli strumenti. E visto che spesso
chi lavora a un personal deve con-
temporaneamente guardare cos’ha
sul tavolo, applichiamoci anche due
faretti che illuminino i fianchidelvi-
deo.

Un’idea da sola non basta, ne tra-
scina altre venti e richiede qualche
domanda. Allora, quando ti accorgi
che in azienda c’è un sacco di gente
che appena arriva la primavera co-
minciaastarnutirecomeseundemo-
ne la possedesse d’improvviso, i cer-
velli si mettono al lavoro e fanno due
conti. Ci sono dieci milioni di perso-
ne che in Italia soffrono d’allergie e
che vengono messe in ginocchio dai
pollini e dalle spore. Gli ionizzatori e
i depuratori li hanno già inventati,
ma la lampada da appoggiare sul ta-
volo che depura l’ambiente e ti fa vi-
vere un pò meglio si becca subito il
brevettodellaBeghelli.

«Chiamo il mio amico Eros Bolla-
ni, un architettomodenese chevivea
Capraia e che pensa pescando. Gli
parlodell’ideaeluimelatrasformain
un oggetto anche bello da vedere». A
quel punto entrano in gioco i proget-
tisti. Devono avere competenze spe-
cifiche: elettronica, informatica, fisi-
ca, chimica. Ognuno mette apunto il
pezzetto indispensabile perché il
marchingegno funzioni e tutti insie-
me trasformano la nuvoletta con la
lampadina e la scritta eureka in un
oggetto concreto, reale, fatto di pla-
stica, fili, circuiti integrati equant’al-
tro.Fapocadifferenzachesitrattidel
rivelatore di fughe di gas, della lam-
padachetagliail fumodiunincendio
e intanto chiama i pompieri o della
telecamera che lancia l’Sos dell’an-
zianosoloincasa.

«Il punto chiave - aggiunge Gian
Pietro Beghelli - è soddisfare bisogni
a costi contenuti. Questo è stato pos-
sibile nel momento in cui le nuove
tecnologiehanno smessodi essere ri-
servate ai militari e sono divenute di
dominio pubblico. Ma sfruttarle pie-
namente significa appunto innovare
continuamente e per innovare biso-
gnapuntaremoltosullaricerca».

Per questo in azienda c’è una set-
tantina di persone impegnate nella
ricerca. E quando le competenze in-
terne non bastano si vanno a cercare
fuori.

Beghelli sbatte sul tavolo un pe-

sante volume sul cui frontespizio
compare la scritta«Nomisma».Èuna
ricerca commissionata al centro stu-
dibolognesesullapopolazioneanzia-
na in Italia prima di immettere sul
mercatounprodottocherappresenta
il cruccio dell’imprenditore di Mon-
teveglio:iltele-salva-la-vita.

«Abbiamo speso due miliardi per
presentarlo al Festival di Sanremo ai
sindaci italiani, perché non abbiamo
mai pensato che i nostri utenti fosse-
ro gli anziani direttamente, ma ap-
punto gli enti che spendono cifre
astronomiche per ricoverare queste
persone sole le quali hanno bisogno
di aiuto e assistenza. In Italia ci sono
15 mila centri di volontariato e fra
questi molti disposti a fare compa-
gnia e a dare assistenza alle persone
sole, le quali preferiscono starsene
nella loro casa. Ognuna delle nostre
macchine costa come tre giorni di ri-
covero. Potrebbe rendere più sereni i
nostri vecchi e noi che siamo in ap-
prensione per loro. Potrebbe ridurre
sensibilmente le spese di assistenza
delle amministrazioni pubbliche.
Ma da parte dei sindaci c’è stata dav-
vero poca attenzione. Qualcuno ne

ha comprati tre o quattro esemplari
per farsi intervistare da un giornale,
ma ilprogetto, ilpiùbelprogettodel-
lamiavita,èrimastolì».

EdirechelaBeghellisièassuntain
proprio anche il servizio:haunacen-
trale operativa funzionante 24 ore su
24per365giorniall’annochecapta le
richieste di soccorso emesse dai pro-
pri apparecchi, le identifica, le deco-
difica, le fa coincidere con un nome,
un indirizzo, anche una patologia
specifica, e con altrettanta rapidità le
mette in collegamento con chi ha la
competenza di intervenire ed è più
vicino al luogo da dove parte il grido
d’allarme.

Quella stessa centrale operativa
adesso potrà raccogliere i messaggi
nella bottiglia sparpagliati da una
delle ultime invenzioni di casa Be-
ghelli, la colonnina dell’Sos nel par-
co, un’altra «banale»invenzione che
sicuramente piacerà al sindaco di
New York Rudolph Giuliani. L’idea
naturalmente puòessere copiata eun
brevettononbastaaimpedireunaso-
stanziale riproduzione. Ma l’impor-
tante è che le idee non smettano di
correrelibere.

I N F O
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Campagna abbonamenti 1999

a dicembre conviene
Per imprese, enti, istituzioni, partiti, associazioni, sindacati

Per ogni abbonamento a l’Unità

in omaggio l'abbonamento alla rivista

POLITICA ECONOMIA CULTURA: UN QUOTIDIANO UTILE PER CHI DECIDE

Telefonare al numero verde  

167.254188

7 numeri 510.000 

6 numeri 460.000 

5 numeri 410.000

Un quotidiano utile di Politica, Economia e Cultura

AAAABBBBBBBBOOOONNNNAAAARRRRSSSS IIII .... .... .... ÈÈÈÈ   CCCCOOOOMMMMOOOODDDDOOOO .... .... .... EEEE   CCCCOOOONNNNVVVV IIIIEEEENNNNEEEE
Perché ogni giorno ti sarà consegnato il giornale a domicilio
e se vorrai anche in vacanza.

.... .... .... ÈÈÈÈ   FFFFAAAACCCC IIIILLLLEEEE
Perché basta telefonare al numero verde 167.254188

o spedire la scheda di adesione pubblicata tutti i giorni sul giornale.

7 numeri 510.000 (Euro 263,4)
6 numeri 460.000 (Euro 237,6)
5 numeri 410.000 (Euro 211,7)
1 numero 85.000   (Euro   43,9)

7 numeri 280.000 (Euro 144,6)
6 numeri 260.000 (Euro 134,3)
5 numeri 240.000 (Euro 123,9)
1 numero 45.000 (Euro   23,2)

ABBONAMENTO ANNUALE

ABBONAMENTO SEMESTRALE


