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di Flavio della Muzia ed Ezio Zibetti

TAVOLA

PER IL MANIFATTUR

un rapporto qualita/prezzo ben bilancia-

to, elevate velacita di lavorazione unite a
tempi di set-up sempre pit ridotti e a un livello
di multifunzionalita divenuto indispensabile
per le produzioni di oggj, formate in prevalenza
da lotti piccoli ma di grande complessita. Que-
ste, in sostanza, le principali richieste che la
maggior parte dei clienti rivolge ai costruttori di
centri di lavoro di tornitura che, partendo da un
livello tecnico elevato dato ormai per assoda-
to, devono rispondere in maniera sempre pitl
personalizzata alle molteplici esigenze delle
aziende operanti nel comparto manifatturiero
mondiale. Un manifatturiero per il quale il set-
tore dei torni rimane fondamentale, giocan-
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do un ruolo chiave: proprio al riguardo, ogni

anno la nostra rivista conduce un'indagine tra
i costruttori di macchine utensili formulan-
do loro una trentina di domande concernenti
vari aspetti, dal tipo di struttura della propria
azienda al suo posizionamento sul mercato,
fino ai punti di forza che la rendono competiti-
va. Analizzando alcuni tra gli argomenti conte-
nuti nell'inchiesta e focalizzando I'attenzione
su talune tipologie di prodotto, in particolar
modo le grandi categorie delle macchine uten-
sili, sono emersi parecchi spunti interessanti
proprio nell'ambito dei torni. Spicca, su tutti, un
dato odierno molto significativo, soprattutto
se paragonato al periodo pre-crisi, ovvero una
grande inversione di tendenza nelle lavorazioni
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meccaniche realizzate internamente. Se prima
del 2008 c'era una grande esternalizzazione di
taluni processi meccanici da parte delle oltre
150 societa intervistate, oggi invece possiamo
osservare come il 37% di loro abbia riportato
nel proprio stabilimento cio che un tempo affi-
dava a contoterzisti demandando loro, invece,
la sola parte elettrica/elettronica per una per-
centuale del 70%. In ogni caso, tutti gliimpren-
ditori che hanno risposto al nostro questio-
nario hanno affermato come il montaggio e il
collaudo dei propri impianti vengano realizzati
allinterno dell'azienda. Un altro aspetto inte-
ressante riguarda, poi, le strategie innovative,
con il 62% delle societa che punta sullo sviluppo
di nuovi modelli di prodotto e non soltanto sul
miglioramento di quelli gia esistenti, mentre il
50% cerca di operare una sensibile riduzione
dei costi produttivi. Sempre all'interno di que-
sto discorso, il 25% dei managerinterpellati ha
dichiarato di puntare sia sulla riduzione dej
tempi di consegna che di quelli morti men-
tre, in merito alle motivazioni che spingono i
propri clienti all'acquisto delle macchine, I'87%
delle aziende afferma come sia fondamenta-
le, prima di tutto, l'affidabilita del prodotto,
seguita dal service in termini di assistenza
rapida e puntuale. Inoltre, il 50% degli inter-
pellati ha evidenziato come, oggi, seguendo
una tendenza ormai consolidata negli anni,
si cerca di fornire ai clienti vere e proprie so-
luzioni ai problemi di produzione con il tornio
che, se per anni e stato una macchina stand
alone, oggi sempre pil é divenuto parte di un
servizio molto pid ampio. Sulla base, dunque,
di questi elementi molto interessanti emersi
dall'inchiesta, abbiamo incontrato una de-
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" IL MERCATO, DALLO SCORSO ANNO,
STA FACENDO REGISTRARE

UN DISCRETO MOVIMENTO ™

cina tra costruttori e rivenditori di macchi-
ne di torneria chiedendo loro di restituirci il
proprio punto di vista sul settore, al fine di
potere scattare una fotografia pidl completa
possibile sullo stato di salute, sulle tendenze
in atto e sulle prospettive future di un com-
parto, come quello dei torni, che ancora oggi
rimane trai punti cardine dell'industria mani-
fatturiera italiana.

@ Ultimamente si & notato come il mercatosi
sia mosso anche a livello nazionale: dunque,
vorremmo conoscere le vostre valutazioni in
tal senso, in un orizzonte temporale del breve
e medio termine, cercando di capire se viene
confermata la positiva tendenza in atto e in
quali settori &€ maggiormente rivolta la vostra
attenzione.

" |L MERCATO E SICURAMENTE
DINAMICO: QUEST'ANNO S|
VEDE, RISPETTO AL 2014,

UNA CRESCITA
SOSTANZIALE ™

MARCO COLOMBO

EZIO PIACENTINI

Marco Colombo - Tornos

«ll mercato é sicuramente dinamico: questan-
no si vede, rispetto al 2014, una crescita so-
stanziale non tanto nei volumi ma nelle va-
lutazioni tecnico/commerciali che vengono
richieste dal cliente. Tra i comparti di sbocco
che a nostro giudizio paiono pill interessanti in
questo momento c'é sicuramente quello auto-
mobilistico, nel quale I'ltalia & un contoterzista
di tutto rispetto nel panorama europeo. Conti-
nua a muoversi bene tutto il mercato di fascia
alta del medicale, che ha una sua particolarita
non legata a dinamiche di consumo, bensi di
salute delle persone e quello dei contoterzisti
di meccanica generale, con una considerevole
riduzione dei lotti (ma non dei volumi) altre che
delle dimensioni dei pezzi».

Ezio Piacentini - Vemas

«Confermo una crescita del mercato che, dallo
scorso anno, sta facendo registrare un discreto
movimento: le prospettive sono abbastanza
difficili, ma se un certo tipo di richiesta si man-
tiene direi che ci siamo o, comunque, siamo su
una strada decente. Noi siamo importatori di
un prodotto svizzero abbastanza di nicchia, la
Schaublin, che in questo periodo ci ha un po’ pe-
nalizzato per via del cambio monetario ma, no-
nostante cid, chi ha necessita di un certo tipo di
prodotto o di soluzione & indubbio che affronti il
costo per una macchina utensile come lanostra.
| nostri settori prevalenti sono quelli dell'aero-
nautico, dove le serie sono piccole e le Schaublin
sono state concepite proprio a tale scopo, cosi
come del medicale per gli stessi motivi e, so-
prattutto, dell'attrezzeria di piccole dimensioni,
vale a dire stampi legati alla farmaceutica e alla
microelettronica. E chiaro che, in tutto cid, serve
ridurre i costi interni, ottimizzando il processo
produttivo della macchina utensile, mantenen-
doaltiilivelli di qualita e di affidabilitas.
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Stefano Reati - Synergon

«Anche la nostra impressione é quella che
ci si trovi di fronte a un momento nel quale
gli imprenditori, anche stimolati da qualche
incentivo fiscale e dalla consapevolezza che
ormai da tempo é consolidata questa incer-
tezza nelle lunghe commesse, cercano di af-
frontare i nuovi investimenti consapevoli del
rischio imprenditoriale.

In uno scenario del genere c'& perd il concreto
pericolo, per chiinveste, di cercare di acconten-
tarsi, anche perché é un mercato certamente
pit brillante di quello pre-crisi, ma assoluta-
mente non stabile: talune aziende rischiano
quindi di acquistare prodotti economicamente
pil abbordabili senza avere lungimiranza su
guanto i committenti, ormai per la maggior
parte esteri, sono ormai abituati a chiedere,
ovvero un altissimo livello di precisione e di
complessita dei particolari da produrre, Le-
sperienza e la tradizione meccanica del nostro
Paese sono estremamente riconosciute all'e-
stero, dove sanno di potere trovare in Italia
aziende in grado di ben competere nel conte-
sto della produzione di particolari di elevata
qualita. La nostra esperienza ci dimostra che
chi & capace di scelte coraggiose accede a un
livello di competitivita che, nel giro di breve
tempo, viene riconosciuto e premiato».

lvan Verpilio - Mazak Italia

«ll tornio & la macchina utensile pid diffusa
sul mercato e l'offerta che ne deriva @ molto
ampia e diversificata, con una sempre mag-
giore attenzione ai costi e alle performance
delle macchine,

Mazak, leader mondiale in tale settore,
adotta nuove strategie per essere sempre
pill competitiva su tutto il territorio e ga-
rantisce la disponibilita di queste macchine
per il mercato europeo attraverso il pro-
prio stabilimento produttiva in UK, con I'o-
biettivo di rispondere a una pit vasta tipo-
logia di esigenze da parte dei clienti. Grazie
a questa flessibilita, molte aziende hanno
scelto e continuano a scegliere macchine
Mazak. A livello nazionale, notiamo una
crescita positiva nel mercato che coinvol-
ge soprattutto le medio/grandi aziende, |
settori ai quali ci rivolgiamo sono moltepli-
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" LESPERIENZA E LA TRADIZIONE
MECCANICA DEL NOSTRO PAESE SONO

RICONOSCIUTE ALLESTERO™

ci, come lo sono le soluzioni che proponia-
mo, al fine di soddisfare il maggior numero
possibile di richieste».

Francesco Cavalleri - Citizen Macchine Italia

«|l mercato, per quanto ci riguarda, mantiene
un trend positivo iniziato nel 2013 con un incre-
mento di volume d'affari che va dal 20 al 30%
ogni anno: il primo semestre del 2015 per noi
& stato molto positivo anche se, certamente,
aiutato da alcuni incentivi fiscali che hanno
stimolato un‘accelerazione della domanda.
Questo ci fa pensare che le proiezioni nel bre-
ve e medio periodo siano ottimistiche: guar-
dando anche i dati nel resto d'Europa, c'é da
riconoscere che Italia e Spagna sono tutt'oggi
in forte crescita, in controtendenza con i dati
che arrivano dalla Germania, dalla Francia,

** [LTORNIO E LA MACCHINA
UTENSILE PIU DIFFUSA

SUL MERCATO E LOFFERTA

CHE NE DERIVA

E MOLTO AMPIA™

IVAN VERPILIO

STEFANO REATI

dall'Inghilterra e dalla Svizzera. | nostri settori
di maggiore penetrazione sono quelli ad alta
tecnologia come quello dell'automotive, del
medicale, del contoterzista e della subfor-
nitura in generale: certamente l'acquiren-
te italiano & pil competitivo di altri e, dal
2009, c'é stata una crescita interna radi-
cale sia dal punto di vista commerciale che
qualitativo, facendo si che medie e grandi
aziende si proponessero con tutte le carte
in regola per competere in un mercato globale,
Questo ha fatto spostare tutta una serie di
soggetti, dai Paesi nordici a noi, con volumi di
ordini di un certo rilievo, a testimonianza diuna
tendenza pil che positivax.

Alessandro Prato - Officine Biglia

«La tendenza positiva, evidenziata negli ul-
timi due anni, ci porta a sperare in una decisa
ripartenza che possa continuare anche dopo
il termine degli incentivi fiscali, permettendoci
di guardare al futuro con ottimismo. Non cre-
do che gli eventi legati alla crisi europea in atto
in questo momento ci porteranno ad avere
cali vistosi nella produzione, in quanto l'espor-
tazione copre tranquillamente un 50% circa
del nostro fatturato e il dollaro si é rivalutato
in modo inaspettato. | punti di forza di un co-
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struttore, oggi come ieri, sono il rapporto qua-
lita/prezzo equilibrato che, se si sbilanciasse,
richiederebbe la ricerca di mercati piti di nicchia
mentre noi, lavorando ad ampio raggio, abbia-
mo un‘attenzione particolare per alcuni aspetti
quali I'affidabilita a lungo termine delle nostre
macchine determinata dall'aggiornamento
tecnologico non solo di cid che viene prodot-
to all'interno dell'azienda, ma anche di quan-
to viene acquistato. A valle di questo aspetto
sicuramente @ importante avere una rete
commerciale capillare che ci dia la possibilita
di offrire tanti prodotti, non in concorrenza tra
lora, rivolti a tutti i settori, automobilistico ed
energetico in testa, perché & probabile che in-
ternamente all'azienda non ci sia quella capa-
cita di capire la situazione di talune aree senza
un supporto direttamente in loco,

Fabio Scolari - AVM

«AVM é una piccola azienda che ha cambiato
assetto proprietario nel 2010, intraprendendo
una strategia commerciale differente dal pas-
sato modificando la produzione dai torni per la
lavorazione di piccole serie a realizzazioni alta-
mente personalizzate, pensate per rispondere
alle singole esigenze tecniche del cliente. Da
inizio 2014 si é evidenziata una ripresa seppur
timida nel settore delle macchine utensili; nel
2015 questa tendenza si & ancora pill concre-
tizzata, vivacizzata anche dal mercato interno.
Probabilmente la possibilita di accedere al cre-
dito per le piccole imprese ha favorito gli inve-
stimenti; purtroppo, il cammino di un costrut-
tore di torni prodottiin Italia & particolarmente
arduo, la concorrenza dei Paesi emergenti, so-
prattutto per i torni pili semplici, & sempre pili
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*IL MERCATO, PER QUANTO CI RIGUARDA,
MANTIENE UN TREND POSITIVO

INIZIATO NEL 2013~

v g | |

agguerrita. Appunto per queste condizioni ab-
biamo deciso di orientare la nostra produzione
su macchine speciali, torni verticali a doppio
mandrino contrapposto con sistemi automa-
tizzati di carico/scarico pezzi. | settori che ci
stanno dando migliori risultati sono I'energe-
tico, l'automotive inteso come produzione di
ruote in lega leggera sia nella finitura a spec-
chio che nella lavorazione completa, la produ-
zione di materie plastiche, pfte, in questo caso
torni che arrivano a 2,5 metri di diametro, la
produzione di grafite e sinterizzati».

Massimiliano Morosi - Emco Italia

«Ll'andamento attuale del mercato andrebbe
valutato in maniera differenziata tra Italia ed
estero, dove Emco talia esporta oltre I'80% del-
le proprie macchine: in Italia possiamo dire che

“ LATENDENZA POSITIVA,
EVIDENZIATA NEGLI ULTIMI DUE
ANNI, CI PORTA A SPERARE

IN UNA DECISA
RIPARTENZA™

ALESSANDRO PRATO

FRANCESCO CAVALLERI

'@ una certa vivacita ma non vediamo segnali,
a breve e medio termine, che possano pro-
spettare un aumenta rilevante di lavoro, oggi
sostanzialmente stabile; allestero, nonostante
limpatto negativo riscontrato dal mercato rus-
so, ormai diventato tra i principali a causa delle
tensioni che sono sorte con Europa e Stati Uniti,
siamo riusciti ampiamente a compensare con
altri sbocchi. Allinterno di questo contesto, per
essere competitivi abbiamo trovato nell'ele-
vato livello tecnologico delle nostre macchine
e nel servizio che siamo un grado di offrire ai
clienti due dei fattori chiave che ci hanno pre-
miato in particolare grazie a clienti che, negli
anni, si sono fidelizzati, continuando a investire
nei nostri prodotti e nelle soluzioni complete e
personalizzate. Infine, le aree d'investimento piti
attive per noi sono il comparto energetico, della
meccanica generale e dell'oil&gas, che ci hanno
consentito appunto di ottenere buoni risultati
soprattutto all'estero. Quello che, secondo noi,
&anche importante offrire al mercato & un range
di prodotti piti ampio possibile per patere copri-
re esigenze di vario tipo, provenienti da aziende
mediamente strutturate».

Francesco Cironi - Overmach

«l'azienda opera esclusivamente sul mercato
italiano che & in crescita, almeno fino a oggi,
anche se in parte drogato dagli incentivi sta-
tali ma che, comunque, sembra comportarsi
bene e che permarra sicuramente stabile dalle
indicazioni che abbiamo per almeno un paio
d‘anni, soprattutto peritorni. Un punto diforza
che distingue oggi un produttore di macchine
& 'ampia gamma dell'offerta che & in grado di
dare, per potere essere competitivo e cresce-
re nel nostro Paese, avendo necessariamente
a catalogo dal tornio piccolissimo a macchine
verticali di grandi dimensioni, con possibili-
ta di personalizzazioni. Per cid che concerne i
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settori di riferimento lavoriamo bene nel com-
parto energetico, dell'oil&gas, dell'automotive
e, soprattutto, della componentistica idrau-
lica e macchine automatiche, proprio in virtd
dell'ampia gamma di soluzioni che siamo in
grado di offrire».

Sergio Baroni - DMG VORI Italia

«ll nostro Paese & il secondo mercato europeo
per quanto riguarda il settore della tornitura e
DMG MORI é un Gruppo in costante espansio-
ne a livello mondiale, estremamente attento
alle esigenze del mercato stesso in termini di
qualita e innovazione. Siamo posizionati in ma-
niera molto strategica nel panorama estero
e italiano grazie anche ai due stabilimenti di
Brembate di Sopra (BG) e Tortona (AL), che ri-
spondono alle esigenze di una vasta platea di
clienti con la vicinanza e con un servizio sem-
pre pill completo: da qui la scelta di produrre
per il mercato europeo, anche considerata
I'elevata domanda locale di alcuni modelli. I
nostro obiettivo & quello di fornire ai clienti un
portafoglio di prodotti piti completo possibile,
prestando sempre particolare attenzione alle
esigenze di flessibilita, affidabilita e precisione
che richiede il settore: in quest'ottica si pone
la recente acquisizione di Wasino, entrata a
fare parte del Gruppo, andando a integrare la
nostra offerta gia ampia di soluzioni per I'in-
dustria. Negli ultimi anni i mercati che ci hanno
visto protagonisti sono quello dell'automobi-
le, dove lavoriamo per fornire soluzioni anche
complesse “chiavi in mano”, quello dell'aero-
spaziale, dell'oleodinamica, delle trasmissioni,
rubinetteria e medicale. Per le tecnologie di
tornitura siamo in crescita, rispetto allo scorso
anno, sia per i volumi di richieste che di ordini
nonostante il termine degli incentivi statalie le
incertezze del momento».

@ Uno dei fattori di competitivita, nel com-
plesso mercato di oggi, & sicuramente quello
dell'innovazione di prodotto. Quali sono, dal
punto di vista dei torni, le principali tendenze
tecnologiche in atto e come vengono declina-
te nella vostra azienda?

Sergio Baroni - DMG MORI Italia
«Sempre pit si guarda al tornio come alla
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" DA INIZIO 2014 SI E

EVIDENZIATA UNA RIPRESA
SEPPURE TIMIDA NEL SETTORE

DELLE MACCHINE

UTENSILI™

FABIO SCOLARI

macchina che dev'essere in grado di produrre
il pezzo finito con caratteristiche dimensionali
e geometriche per le quali, in precedenza, si ri-
chiedevano diversi passaggi tecnologici, anche
sumacchine diverse. La modularita, fortemen-
te voluta sulle macchine di ultima generazione,
consente di offrire al cliente la tipologia e la do-
tazione adeguata alle specifiche esigenze, in-
tegrando cicli e soluzioni tecniche che permet-
tono all'utente finale di essere estremamente
produttivo ed efficiente, limitando al massimo
ulteriori passaggi su altri impianti, Ad aiutare
in termini di produttivita anche la piattaforma
Celos® disponibile per tutte le nuove macchi-
ne high tech di DMG MORI, che offre all'utente
un‘interfaccia operativa unica con funzionalita
multitouch e consente la gestione digitale, do-
cumentazione e visualizzazione di ordini, pro-
cessi e dati di lavorazione.

Le tipologie di impianto multitasking sono at-
tualmente quanto di pit tecnologico si possa
considerare nel processo evolutivo del tornio,
integrando non solo fasi di fresatura ma anche
di rettifica, stozzatura, dentatura e altri pro-
cessi che completano il pezzo in lavorazione.
DMG MORI, vista la forte richiesta, ha deciso
diinvestire in questo settore creando una serie
di centri tecnologici dedicati, ai quali il cliente si
pud rivolgere al fine di individuare la soluzione
pil adeguata alla sua richiesta. Il Gruppo, in tal
senso, mette a disposizione un servizio tecno-
logico di primo livello per clienti in cerca di com-
petenza e di recupero d'efficienza. In partico-
lare lo stabilimento di Graziano Tortona ospita
il DMG MORI Experience Center Turn&Mill, il
Centro di esperienza ed eccellenza per la la-
vorazione multitasking, che integra tornitura e

fresatura in una sola macchina. Inaugurato nel
giugno del 2010, I'Experience Center mette al
servizio del cliente la propria esperienza of-
frendo la possibilita di verificare le tecnologie
di tornitura e fresatura direttamente a bordo
macchina e studiando, con partner d'eccellen-
za del settore, soluzioni "chiavi in mano” alta-
mente competitive».

Francesco Cironi - Overmach

«Banalmente potrei dire i torni muiltitasking, vi-
sto che sembra l'unica strada oggi percorribile
per ottimizzare un prodotto come questo, in-
vece dico che & il miglioramento della gamma
gia esistente, con la proposta di un prodotto
dal rapporto qualitd/prezzo adatto al mer-
cato che si va ad aggredire, secondo me, la
reale tendenza oggi da seguire per presenta-
re una linea adatta allo scopo. Inoltre, stiamo
ormai gia studiando la quarta generazione
di torni multifunzione, andando verso grandi
dimensioni che superano i &4 o 5 metri, propo-
nendoci su mercati quali, per esempio, quello
dell'oil&gas con un‘attenzione particolare nei
confronti dell'ottimizzazione delle macchine,
sfruttando quelle che sono tutte le nuove pos-
sibilita dell'elettronica e della progettazione
CAD avanzata».

Massimiliano Morosi - Emco Italia

«La principale tendenza tecnologica in atto or-
mai da alcuni anni, dal nostro punto di vista, &
sicuramente la macchina muftitasking: Emco si
sta muovendo in questa direzione ma, pit in
generale, verso la proposta di macchine sem-
pre piti complesse e di dimensioni maggiori
perché, cosi facendo, si sposta I'attenzione del
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cliente non pitl soltanto su un criterio di scelta
basato sul costo, maverso unritorno d'investi-
mento per macchine complesse, dove il fattore
costo incide ma non € il principale fattore deci-
sionale. Un altro dei filoni che la nostra azienda
sta sviluppando riguarda la parte di flessihilita
dell'impianto, che possa consentire di passare
velocemente da un pezzo all'altro, magari an-
che molto differente, riducendo drasticamente
i tempi di riattrezzaggio. Sia in Italia che all'e-
stero, infatti, sempre pid clienti lavorano con
lotti di produzione pitl piccoli e hanno bisogno
dunque di macchine flessibili, capaci di tempi
di set-up davvero contenuti. Sotto questo pun-
to di vista anche il livello di personalizzazione
delle macchine, che da sempre ha caratteriz-
zato il nostro brand, ha avuto un‘accelerazione
negli ultimi anni e Iavra sempre pit in futuro,
Ultimo, ma non per importanza, & il concetto di
sostenibilita ambientale che, sempre pit, viene
richiesto anche per le macchine utensili e che la
nostra azienda sta portando avanti, declinan-
dolo in tutte le sue linee di prodotto».

Fabio Scolari - AVM

«5empre pitl i nostri clienti ci richiedono un
prodotto “chiavi in mano” inteso come non pidl
solo il tornio ma, dandoci il disegno dei pezzi da
produrre, il corredo portautensili e utensili ne-
cessari, i cicli e i tempi di lavorazione, i sistemi
automatizzati di carico/scarico pezzi e i sistemi
di misura geometrici integrati. Tutto questo ci
ha portato a investire sempre pili su personale
altamente specializzato soprattutto in ufficio
tecnico, sia nella progettazione meccanica che
in quella elettrica ed elettronica, nella gestione
della produzione e nel controllo qualitas.
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" E IMPORTANTE OFFRIRE
AL MERCATO UN RANGE

DI PRODOTTI PIU
AMPIO POSSIBILE "

MASSIMILIANO MOROSI

Alessandro Prato - Officine Biglia

«Le tendenze tecnologiche in atto oggi sono in
antitesi, con qualcuno che tende a riportare il
materiale invece che asportarlo: un buon eser-
cizio di stile ma, secondo noi, non applicabile
con successo nellimmediato futuro. Tuttavia
una buona varieta di prodotti polifunzionali,
integrati in unampia gamma, & vincente, cosi
come la personalizzazione intesa come offer-
ta per lo stesso modello del pit alto numero
di varianti permette di inserirsi in maniera
decisa sul mercato, senza obbligare il clien-
te a rinunciare a utili opzioni o ad acquistare
dispositivi inutili. Noi cerchiamo di offrire,
come tendenza, una cinquantina di modelli di
macchine, distribuiti su 5 basamenti, quindiin
una logica modulare, per non scivolare troppo
sullo speciale che, per un costruttore, signi-
fica lentamente perdere il controllo dei costi.
La scelta della nostra azienda é stata quella di
aumentare soprattutto la capacita di utensili
al fine di ridurre i tempi di set-up, quindi creare
anche nelle macchine entry fevel il maggior nu-
mero possibile di soluzioni multifunzione, sen-
zaaumentare troppoi costi».

Francesco Cavalleri - Citizen Macchine Italia

«Anche per noi, sotto |'aspetto dell'innovazio-
ne, la modularita assume un ruolo importante,
consentendoci di fare efficienza, contenendo
i costi di produzione: abbiamo basamenti sui
quali sviluppiamo prodotti e modelli dai 4 ai
10 assi, per cui abbiamo 4 o 5 linee di prodot-
to modulari che ci consentono di gestire oltre
una trentina di modelli diversi a catalogo. Si-
curamente la tendenza del mercato € quella
di avere impianti multitasking, sempre con pit

assi e la possibilita di lavorare con interpolazio-
ne nello spazio, tipica caratteristica dei centri
di lavoro ma che, sempre pit, si sta spostando
anche verso il mondo della tornitura. Citizen ha
anche una visione innovativa e non conven-
zionale in merito al futuro dell'asportazione di
truciolo e questo fa si che verranno lanciati sul
mercato due sistemi innovativi di tornitura. Il
primo, chiamato “vibrazione a bassa frequen-
za (LFV) ", ha lo scopo di consentire il taglio dei
metalli impegnativi con un approccio non con-
venzionale mentre il secondo € legato allo svi-
luppo delle celle di tornitura (MC), soprattutto
nel mondo automobilistico, con macchine che
possaono essere composte partendo da singo-
le unitd, collocandosi sul mercato tra il pluri-
mandrino e il tornio da barra. Da anni, infine, la
nostra azienda produce macchine ecofriendly,
avendo eliminato ormai tutti gli asservimenti
idraulici che sono diventati a controllo nume-
rico o pneumatici, con un approccio legato pro-
prio al concetto di sostenibilita ambientales,

lvan Verpilio - Mazak Italia

«l mercati europeo eitaliano oggisono orienta-
ti verso una tecnologia sempre pitl complessa:
macchine con utensili motorizzati, con secon-
do mandrino e asse Y. Mazak tiene il passo con
tali richieste rinnovando puntualmente i propri
modelli. A questo proposito abbiamo introdot-
to il nuovo CNC Smooth che equipaggera tutte
le nostre macchine. Si tratta di una vera svolta
epocale in termini di controllo e di performan-
ce. E una rivoluzione, perché con Smooth la co-
municazione tra operatore e macchina diventa
bidirezionale: la macchina infatti sara in grado
di fornire un feedback all'operatore e di comu-
nicare a quest'ultimo le modalita operative pit
adeguate per utilizzare al meglio la tecnologia
a sua disposiziones,

Stefano Reati - Synergon

«Parlare di tendenze tecnologiche in atto,
per un‘azienda come quella che rappresen-
to in questa sede, & sempre qualche cosa che
fa pensare a ulteriori integrazioni tecniche su
prodotti che, gia di per sé, sono estremamen-
te performanti. D'antro canto il Gruppo Index-
Traub, che della precisione, del numero di assi
disponibili e della varieta di modelli ha fatto da
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" UN PUNTO DI FORZA CHE DISTINGUE
UN PRODUTTORE DI MACCHINE E LAMPIA

GAMMA DI OFFERTA"
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sempre un proprio punto di forza, ha I'aspetto
innovativo insito proprio nel DNA della socie-
ta. Vorrei invece accennare a un altro aspetto,
non strettamente tecnologico, ma sempre piu
richiesto oggi dal mercato e che riguardaitem-
pi di riattrezzamento, soprattutto per aziende
facenti parte di un Paese, come il nostro, fon-
damentalmente composto da contoterzisti
per i mercati del Nord Europa, che necessita-
no di tempi ridottissimi di set-up. Le case che
rappresentiamo, Index e Traub, hanno lavorato
da anni con questattenzione, realizzando pro-
dotti che contemplano condizioni ergonomi-
camente ottimali per l'uso della macchina e
intelligenti soluzioni tecniche per la riduzione
dei tempi di riattrezzamento».

Ezio Piacentini - lemas

«La nostra rappresentata Schaublin, pit che
sull'innovazione tecnologica, ha puntato mol-
tissimo su quelle che sono le caratteristiche
peculiari delle macchine consolidate che viag-
giano su quattro modelli base, punto di par-
tenza per la successiva personalizzazione. In
questo contesto l'aspetto fondamentale, dal
quale non possiamo prescindere, € quello di
fare delle prove sul prodotto e sul materiale del
cliente, anche in metallo duro, dov'é necessa-
ria una competenza molto particolare per ar-
rivare a ottenere i risultati voluti. Vorrei inoltre
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evidenziare l'impegno da parte di Schaublin
riguardo alle lavorazioni su temprato e metallo
duro. Le soluzioni Schaublin in questo ambito
offrono interessanti vantaggi agli utilizzatori».

Marco Colombo - Tornos

«Per quello che ci riguarda, piti che di tendenze
tecnologiche in atto possiamo parlare di ten-
denze di soluzione: siccome nella cinematica
degli assi non si pud continuamente inventa-
re qualche cosa di nuovo, quello che chiedono
i clienti sono le modalita di riattrezzamento,
il monitoraggio della macchina, la garanzia
dell'output a fine giornata e la stabilita produt-
tiva. Tutti aspetti che concernono l'aspetto
progettuale dell'impianto, sia meccanico che
elettronico: nel primo ambito, la rigidezza della
struttura e la stabilita comportamentale dei
vari assi contribuiscono alla qualita e alla dura-
ta della vita utensile mentre, in campo elettro-
nico, I'aspetto innovativo viaggia a una velocita
impressionante. La gestione dell'impianto, ov-
vero la preparazione della programmazione e
dell'attrezzaggio fuori macchina, per esempio,
richiedono ancora tanta strada da fare, qui in
Italia, perché credo che siamo rimasti un pochi-
no indietro rispetto ad altri Paesi e serve recu-
perare questi aspetti per rimanere competitivi

" ILNOSTRO OBIETTIVO E
FORNIRE Al CLIENTI UN

PORTAFOGLIO DI PRODOTTI

PIU COMPLETO
POSSIBILE "

SERGIO BARONI

sul mercato. Poi, dal punto di vista dei costrut-
tori, noi cerchiamo di diversificare, avere pro-
dotti che si confanno piti a lotti piccoli, facilita di
set-up e soluzioni tecnologiche mirate, ma poi é
la ricerca dell'idea giusta, capace di risponde-
re appieno alle specifiche imposte, che genera
valore aggiunto per il cliente».

@ Il discorso del multitasking, emerso anche
da molti dei vostri interventi come elemen-
to determinante nella strategia aziendale, si
affianca al concetto dell’automazione sulla
macchina o sulla gestione di una cella produt-
tiva. Qual & I'approccio della vostra azienda in
merito a questi due fondamentali elementi
che caratterizzano i centri di lavoro di oggi?

lvan Verpilio - Mazak Italia

«Ribadiamo l'importanza del concetto di mul-
titasking e di soluzioni in grado di realizzare la-
vorazioni multiple, semplici, a elevata velocita
e precisione. A questo aggiungiamo un‘altra
importante tecnologia: l'additive manufactu-
ring, che Mazak ha sviluppato grazie al fatto
che produce macchine per taglio laser. Si pud
definire come tecnologia “ibrida” quel processo
che include una fase di addizione di materiale e
una fase di sottrazione di materiale attraverso
asportazione in una singola lavorazione, grazie
a delle testine laser localizzate nel magazzino
utensili della macchina. E una tecnologia nuo-
va, ma la tecnica di utilizzo esiste gia. La diffe-
renza la fanno le polveri che vengono utilizzate
per la fabbricazione per riporto di materiale.
Spostando Il'attenzione sul concetto di auto-
mazione vantiamo da tempo una serie di pro-
dotti, come i robot cartesiani, che realizziamo
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internamente, e sistemi FMS per centri di lavo-
ro orizzontali di cui siamo leader nel mercato
italiano; in questo modo offriamo al cliente il
vantaggio di un unico interlocutore per l'intero
sistema. Mazak offre inoltre disponibilita nel
trovare soluzioni studiate per ogni singola esi-
genza del cliente, anche con la collaborazione
diimportanti partner italianis.

Francesco Cavalleri - Citizen Macchine Italia

«Per cio che riguarda I'aspetto dell'automazio-
ne Citizen sta presentando delle novita, sul-
la strada del multitasking e della versatilita,
proprio in virtd del fatto che i lotti si stanno
riducendo sempre pitl e i tempi di set-up han-
no un costo non irrilevante: avere macchine,
quindi, che compensano e aiutano l'operato-
re nella preparazione e nella messa in pro-
duzione del lotto oggigiorno fa la differenza.
La nostra tendenza é quella di avere centri di
tornitura con |'automazione integrata, per
cui gia pensati con una robotica plug&play
cosi che, sia dal punto di vista dell'occupa-
zione degli spazi che dell'integrazione e dello
scambio dati tra |'automazione e la mac-
china, il sistema sia molto efficiente e per-
formante. Abbiamo impianti che possono
lavorare a testa fissa o a fantina mobile, in-
differentemente, e presenteremo macchine
che possono lavorare da barra o da ripresa
semplicemente scambiando il pezzo e de-
viando il carico dallo spingibarra a un qualsi-
asi tipo di caricatore, con una gestione delle
lavorazioni da ripresa automatizzate. Anche
noi siamo presenti con tecnologia laser che,
in questo momento, si fa sempre pil sentire
dal punto di vista delle richieste di mercato,
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** PIU CHE DI TENDENZE TECNOLOGICHE IN
ATTO POSSIAMO PARLARE DI

TENDENZE DI SOLUZIONE™

anche nel mondo della tornitura».

Alessandro Prato - Officine Biglia

«La polifunzionalita &, per noi, un dettaglio
molto importante, testimoniato dal fatto
che, sin dal primo tornio costruito dall‘azien-
da, l'automatizzazione & sempre stata pre-
sente anche per consentire all'operatore di
lavorare in totale sicurezza quindi permette-
re, ove possibile, di ridurre fino a eliminare il
presidio. Oltre 20 anni fa, abbiamo progres-
sivamente abbandonato l'idea di produrre
l'automazione da integrare sulla macchina
e ci silamo sempre appoggiati a integratori
esterni, facendo una scelta di tipo strategi-
co. Per contro, predisponiamo i nostri centri
di lavoro per colloquiare, ad alto livello e in
modo estremamente semplice, con carica-
tori di barre e manipolatori di spezzoni me-

" SCHAUBLIN SI STA
IMPEGNANDO NELLE
LAVORAZIONI SU TEMPRATO

E METALLO DURO™

EZIO PIACENTINI

MARCO COLOMBO

diante due semplici interfacce, le stesse per
tutti i modelli: questo consente ai due siste-
mi di convivere, per potere gestire la produ-
zione, indipendentemente dalle lavorazioni
da barra o da ripresa».

Fabio Scolari - AVUM

«Mettere i nostri clientiin condizione di lavo-
rare in piena sicurezza e integrando la nostra
macchina con il loro processo produttivo é la
missione che ha portato la nostra azienda a
investire sempre pill in automazione: a que-
sto proposito abbiama integrato nel nostro
sito produttivo di Induno Olona un reparto
che cura l'automazione dei nostri torni, ma
e anche in grado di progettare e costruire si-
stemi automatici per utilizzatori di macchine
utensili gia installate non necessariamente
prodotte da noi. Questo fa si che aggiungere
valore alla nostra offerta ci permette di con-
durre delle trattative commerciali mirate alle
esigenze del cliente».

Massimiliano Morosi - Emco Italia

«Vlisto che i concetti di automazione e po-
lifunzionalita ricorrono ormai da parecchio
tempo anche Emco, nel corso degli anni,
ha molto focalizzato I'attenzione sullo svi-
luppo di macchine facilmente inseribili in
sistemi integrati di produzione, perché il
cliente sempre pitl spesso sostituisce i pro-
pri impianti singoli con soluzioni complete e
complesse. Infatti, bisogna fare fronte a ri-
chieste di automazione e integrazione della
macchina utensile in una cella robotizzata,
in un portale con magazzini automatici o in
sistemi di lavorazione da barra. Emco, per-
tanto, si é strutturata nel corso degli anni
anche a livello organizzativo e potenziando
il proprio organico poiché, per poter forni-
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re questo tipo di servizio, occorrono tecnici,
ingegneri meccanici ed elettronici in grado
di sviluppare soluzioni adeguate. Il fatto di
avere una richiesta di automazione implica,
infine, I'affidabilita totale degli impianti, per-
ché l'assenza del presidio umano dev'essere
gestita in totale sicurezza e senza alcun fer-
mo macchinas».

Francesco Cironi - Overmach

«ll concetto di polifunzionalita & sicura-
mente centrale, oggi, nel mercato dei torni:
molte delle nostre marche rappresenta-
te sicuramente stanno facendo tanto per
proporre prodotti con un grosso rapporto
qualita/prezzo, soprattutto in mercati che
non hanno cosi tanto in mente il concetto di
multitasking. Per Overmach l'aspetto legato
all'automazione é altrettanto importante
ed € gia da anni che ha creato una divisio-
ne interna, composta da nove persone tra
tecnologi, ingegneri, automatori ed esper-
ti di utensileria, che si occupano proprio di
creare soluzioni robotizzate adatte a ogni
specifica applicazione del cliente che, da
tempo ormai, ci chiede sempre pit l'ado-
zione di isole o celle robotizzate, Per noi
l'automazione & diventata un punto chiave
nella conduzione delle trattative soprattut-
to concernenti la tornitura che, nell'ultimo
anno e mezzo, ha coperto la gran parte del-
le nostre commesse».

Sergio Baroni - DMG MORI Italia

«l| cliente ha sempre pill la necessita di ritor-
nare competitivo in un settore, quale quello
della tornitura che, per anni, ha perso mar-

e
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" |L TERZISTA E SEMPRE PIU
STIMOLATO NELLACQUISTO

DI MACCHINE
MULTITASKING™

STEFANO REATI

gini importanti: l'analisi del giusto proces-
so, dunque, e I'utilizzo dell'automazione in
maniera spinta, integrata nella produzione
del cliente possono aiutare l'utente finale
nel recupero di quella competitivita che, sul
mercato, € stata persa. DMG MOR), a questo
proposito, da anni ha creato una sua azienda
dedicata, una divisione al servizio del clien-
te nell'analisi di processo e studio delle au-
tomazioni idonee alla tipologia di macchina
proposta. Questo team s'’interfaccia con i
vari stabilimenti tedeschi e giapponesi, in-
tegrando le diverse tipologie d'automazione
di produzione DMG MORI, o di terzi, al fine
di proporre la migliore soluzione possibile,
gestendo al meglio il costo del pezzo finito».

Marco Colombo - Tornos

«L'ambito di gestione dell'automnazione, su
macchine definite di tornitura automatica,
fa abbastanza parte della partita, nel senso
che significa integrazione della produzione,
dalla barra al pezzo finito. Quello poi che
pud essere aggiunto & sicuramente legato

" NOTIAMO UNA CRESCITA
POSITIVA NEL MERCATO
CHE COINVOLGE

LE MEDIO/GRANDI
AZIENDE"

IVAN VERPILIO

al post produzione con il particolare, usci-
to dalla macchina, che pud essere ancora
gestito da antropomorfi di manipolazione,
processi di misura piuttosto che di pallet-
tizzazione e tutta una serie di attivita in
assistenza alla logistica. Tornos identifica
e analizza le soluzioni con il cliente, per poi
preoccuparsi della gestione di processo con
professionisti dell'automazione: a mio avvi-
so, in quest'ambito non si deve dimenticare
il controllo di processo perché, se proba-
bilmente non & un aspetto di automazione
produttiva, & certamente un‘automatizza-
zione della gestione aziendale».

Ezio Piacentini - Vemas

«Schaublin, pur essendo partita da macchine
d'attrezzeria o da piccole serie, su due piat-
taforme ha sviluppato soluzioni per diversi
particolari da lotti ridotti: nella macchina pid
grande ha progettato una sorta di carosel-
lo con pallet gestiti da un antropomorfo il
quale riconosce il processo produttivo e gli
utensili adatti, attuando il programma di
lavorazione. L'azienda si appoggia, per I'au-
tomazione, ai grandi nomi presenti nell'in-
dustria mondiale, lavorando per integrare i
loro sistemi nei propri centri di lavoro. Per
quanto riguarda invece il concetto di multi-
tasking, Schaublin & uscita con una macchi-
na, completamente nuova, che puc lavorare
con utensili di tornitura, torretta o lineari,
su due assi, mentre su altri due assi vi sono
mandrini di rettifica per interni ed esterni:
una macchina polifunzionale, dunque, per
piccoli lotti, automatizzabile per la gestione
della lavoraziones.
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Stefano Reati - Synergon

«Facendo un discorso generale, esistono anco-
rai pezzi mediamente normali, anche se sem-
pre pill precisi, per i quali non servono macchi-
ne polifunzionali, bensi macchine mediamente
semplici e molto veloci, E certo che il mondo del
terzista & sempre pill stimolato nell'acquisto di
macchine multitasking e |a sfida dei costrutto-
ri & quella di gestire al meglio questo aspetto,
integrandolo perd con la rapidita di esecuzio-
ne: teniamo ben presente che, al fianco del
contenimento dei costi, un altro punto focale &
sicuramente il tempo di produzione, dunque &
bene avere macchine che fanno un po’ di tutto,
ma con particolare attenzione a "farlo” in tempi
brevi. Index ha contemplato questa soluzione,
con qualche nozione in pit, creando una linea
di macchine polifunzionali, il modello R200 e
R300, dotate con doppia testa a 5 assi inter-
polati, estremamente performante e capace
di recuperare anche il minimo tempo morto
di riattrezzaggio grazie anche alla presenza di
un certo numero di utensili sempre presenti in
area di lavoro. Un altro esempio di polifunzio-
nalita lo troviamo ormai anche su alcuni tipi di
prodotti tradizionalmente pensati per le pro-
duzioni spinte, quali i plurimandrini. La tecno-
logia attualmente disponibile anche su questi
prodotti, aiutata anche dall'introduzione per
Index trentennale del controllo numerico, ha
fatto si che anche questi tipi di macchine sono
in grado oggi di produrre particolari complessi
in materiali tenaci contemplando, grazie all'e-
lasticita di programmazione del CN, produzio-
ni economicamente valide in piccoli lotti, cosa
fino a qualche tempo fa impensabile; il lotto
minimo giustificabile viene determinato dal
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" INOSTRISETTORI DI

MAGGIORE PENETRAZIONE
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FRANCESCO CAVALLERI

tempo necessario per lattrezzamento della
macchina; ora sui plurimandrini Index a CN si
giustificano anche lotti di 5, 6, 7000 pezzi».

@ Sicuramente il service @ un punto strate-
gico nell’offerta di una macchina utensile di
tornitura: visto che il mercato & cambiato e
sta ulteriormente cambiando, come si sta
muovendo la vostra azienda in questo nuovo
contesto e che ruolo assume |'assistenza tec-
nica oggi?

Stefano Reati - Synergon

«ll discorso service & legato a ciascuna delle
singole realta: la nostra azienda contempla
questo servizio gia da tantissimi anni e da
tempo ha sviluppato quanto ancora sempre
pitl richiesto oggi, in relazione al servizio pre-
vendita. Il service paradossalmente va oltre
quella che é la macchina che, se di ottima fat-
tura, non ha bisogno di tante prestazioni: quel-
lo che dev'essere assolutamente certo é che
un prodotto di qualita dev'essere gestito con
grande professionalita. Oggi sempre pili clienti,

* L PUNTO DI FORZA DI UN
COSTRUTTORE, OGGI COME
|ERI, E IL RAPPORTO

QUALITA/PREZZ0
EQUILIBRATO"

ALESSANDRO PRATO

anche nel mondo dei terzisti, cercano soluzio-
ni dal produttore della macchina allo scopo di
risolvere uno specifico problema a partire dalla
fase di prevendita, che & diventato un passag-
gio estremamente importante. E altrettanto
chiaro che il post vendita é direttamente pro-
porzionato al livello qualitativo della macchina
che, tanto pitl sara elevato, tanto pit richiedera
un serviceadeguato».

Ezio Piacentini - Vemas

«Ovviamente non posso che essere d'accordo
con il precedente intervento, nel senso che il
service parte prima della vendita, con il cliente
che dev'essere seguito e gli si deve portare una
soluzione adatta. Altra cosa certa é che, con
l'evoluzione dell'informatica, spesso e volen-
tieri si tende a non intervenire direttamente
ma a cercare di risolvere i problemi in remoto
tramite contatti telefonici o teleservice. Inutile
dire, quindi, che il servizio di assistenza tecnica
é fondamentale nel pacchetto offerto al clien-
te, madeve evolvere al pari dell'evoluzione del-
la tecnologia informatica in remoto».

Marco Colombo - Tornos

«Parlando di service credo sia importante fare
un distinguo tra I'assistenza tecnica, a seguito
di un guasto, con un tempo d'intervento che
oggi deve rimanere tassativamente all'interno
delle 24 ore, eil servizio offertoal clientein fase
di acquisto della macchina, per il quale servono
le competenze e le professionalita per svilup-
pare progetti a hoc per ogni singola azienda,
capaci di fare ottenere la giusta produttivita e
il contenimento dei costi. Fondamentale, nella
fase di fornitura dell'impianto, € la formazione
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degli operatori, perché possiamo produrre le
macchine migliori del mondo ma dobbiamo as-
solutamente mettere il cliente in condizioni di
sfruttarle nella loro intera complessita».

Sergio Baroni - DMG MORI Italia

«Servizio significa supporto al cliente: se qual-
che anno fa questo concetto era inteso come
un banale intervento di riparazione guasti,
oggi invece sarebbe estremamente ridutti-
vo. L'acquirente é diventato molto esigente e
i servizi che ci chiede sono rivolti a 360 gradi
attorno alla nostra macchina utensile consi-
derando non soltanto l'aspetto di customer
service, bensi di consulenza pre e post vendi-
ta, contratti di manutenzione programmata,
servizio “chiavi in mano”, formazione mirata
e ricambistica in pronta consegna. Questo
richiede, da parte nostra, una struttura pre-
parata, con tecnici predisposti ad ascoltare e
a capire cosa l'acquirente vuole in quel mo-
mento, quindi con grande capacita di analisi e
risoluzione del problema in tempi brevi e con
la massima professionalita.

DMG MORI ltalia & strutturata, per ognuna del-
le sedi dislocate in Italia, con un service locale
al fine di rispondere con la massima efficien-
za a tutte le richieste che pervengono con 85
tecnici qualificati che, in affiancamento a una
quindicina di colleghi della ricambistica, gesti-
scono quotidianamente un supporto rapido ed
efficace per le oltre 18.000 macchine installate
sul territorio».

Francesco Cironi - Overmach

«A seguito dell'evoluzione del cliente in termini
di servizi richiesti abbiamo dovuto potenzia-
re il service, soprattutto in fase di prevendita,
proprio perché l'acquirente oggi & molto pid
preparato di un tempo e sa bene che sta ac-
quistando un impianto tecnologicamente
avanzato, conoscendo ogni singolo aspetto
della macchina che sta per portarsi in casa.
Dunque, anche all'interno di Overmach le fi-
gure sono dovute crescere, con tecnici e re-
sponsabili di prodotto che stanno diventando
il primo contatto che il cliente incontra dopo
la fase di rappresentanza. Lassistenza post
vendita, ieri come oggi, dev'essere efficace,
celere e risolutiva».
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Massimiliano Morosi - Emco ltalia

«Fatto salvo che, a oggi, la parte di ricambi-
stica e quella di assistenza tecnica entro le 24
ore & divenuta un punto imprescindibile in ogni
trattativa di vendita, la tendenza che abbiamo
visto negli ultimi periodi da parte dei clienti &
quella di richiedere elevati livelli di personaliz-
zazione delle macchine e un supporto adegua-
to di consulenza durante tutta la vita operativa
del centro di tornitura, oltre che un'estensione
della garanzia ben oltre il periodo legale, richie-
dendo inevitabilmente un livello di affidabilita
della macchina molto elevato. A mio avviso,
uno dei grossi vantaggi che possiede Emco
e quello di potere avere i tecnici impegnati
nell'assistenza tecnica in loco che provengo-

‘no direttamente da una realta che costruisce

i propri centri di tornitura, con una profonda

" LA PRINCIPALE TENDENZA

TECNOLOGICAIN ATTO
E SICURAMENTE

LA MACCHINA
MULTITASKING™

MASSIMILIANO MOROSI

FABIO SCOLARI

conoscenza della macchina ma anche di tutte
le fasi di processo che hanno portato alla sua
realizzazione. Sempre pill richiesta, inoltre, la
fase di preaccettazione dell'impianto da parte
dell'acquirente a seguito di prove e test della
macchina con i pezzi che dovra poi andare a
realizzare, in un'ottica di fornitura del servizio
“chiavi in mano”, con una successiva fase di af-
fiancamento di personale Emco all'operatore
finale durante l'avviamento della produzione
di serie. Parimenti importante & la presenza
in loco, anche all'estero, di una filiale dell'a-
zienda o di una sua rappresentanza dotata di
un teamn d'assistenza tecnica competente, per
interventiin tempi molto ristretti e soprattutto
risolutivi»,

Alessandro Prato - Officine Biglia

«In effetti non c'® molto da dire rispetto a
quanto affermato dai colleghi: Il service inizia
con la trattativa, lo studio preliminare di un
progetto, questo andra sostenuto e spes-
so dimostrato in fase di consegna del bene. Il
cliente, specialmente se al primo approccio con
il nostro prodotto, vuole un partner.

Lo stesso dev'essere sostenuto, oggi, su tutti
i fronti, con una consulenza tecnologica che si
protrae anche nel medio termine, con anche
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formazione e aggiornamento degli operatori
che lavorano sul nostro impianto. Noi, a tale
proposito, abbiamo al nostro interno una
scuola di programmazione tra le piu ap-
prezzate a disposizione della nostra clien-
tela ogniqualvolta ne ha la necessita e non
soloin fase di consegna del centro di lavoro.
Infine, cito la cansulenza tecnica telefoni-
ca che dev'essere assolutamente gratuita
e capace di risolvere un problema in breve
tempo, se possibile, senza richiedere I'in-
tervento del nostro personale presso lo
stabilimento del cliente».

Francesco Cavalleri - Citizen Macchine
Italia

«lo sono nato proprio come tecnico, occu-
pandomi di assistenza per oltre vent'anni, e
posso testimoniare l'importanza del service
presso il cliente. Sicuramente il servizio, in-
teso nella sua forma globale, é quel qualcosa
in pit che fa la differenza e fidelizza il clien-
te nel tempo: anche noi operiamo per il 90%
dei nostri prodotti con una logica del “chiavi
in mano”, con una fase di prevendita molto
elaborata, studi di fattibilita, prove cicli e
test funzionali all'ordine del giorno. Inoltre,
offriamo all'acquirente adeguati corsi di for-
mazione professionale, da sempre il nostro
fiore all'occhiello, oltre che un'assistenza
molto vicina alle aziende, con una rete di ser-
vice diretto nelle varie zone nevralgiche del
nostro business in considerazione del fatto
che, oggi, nessuno si pud permettere fermi
macchina. Sicuramente un grosso aiuto vie-
ne dalla manutenzione preventiva e predit-
tiva, oltre che dai contratti di abbonamento
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" PER LE TECNOLOGIE DI TORNITURA
SIAMO IN CRESCITA RISPETTO

ALLO SCORSO ANNO™

che noi proponiamo, anche in virtl del fatto
che come costruttori diretti abbiamo tut-
ta una serie di dati statistici che ei indicano
quali sono le aree pil critiche sulle quali in-
tervenire in prevenzione».

lvan Verpilio - Mazak Italia

«Mazak risponde alle diverse esigenze del
mercato in continua evoluzione e il service
e un punto strategico e per noi di prima-
ria importanza. Il nostro personale tecnico
altamente qualificato, dedicato al servi-
zio assistenza, vale numericamente 1'80%
dellazienda.

Certamente l'utilizzo di software sempre pitl
sviluppati viene in aiuto nella gestione dei
servizi, integrando nuove funzionalita che
possono fare la differenza sul risultato fi-

*|LCONCETTODI _ _
POLIFUNZIONALITA E

SICURAMENTE
CENTRALE™

FRANCESCO CIRONI

SERGIO BARON!I

nale. Ne & un esempio la teleassistenza, che
permette ai nostri tecnici di risolvere il mag-
gior numero di problematiche nel minore
tempo possibile e senza la necessita di invio
di personale in loco.

Un altro fattore chiave del servizio da noi
offerto é la formazione intesa a 360 gradi,
riservata sia al nostro personale tecnico/
commerciale per individuare prontamente
la soluzione pit adatta al cliente sia al clien-
te stesso, che di conseguenza sfruttera al
meglio tutte le potenzialita delle nostre
macchine. Inoltre il nostro team dedicato
al service vanta grande competenza e tem-
pestivita e grazie al supporto completo, pre
e post vendita, facciamo la differenza sul
mercato di oggi».

Fabio Scolari - AVM

«|l servizio di service per un'azienda produt-
trice di beni ad alto contenuto tecnologico
e sempre stato il migliore biglietto da visita
da presentare ai clienti, oltre che essere una
fonte di reddito che permette di tenere fide-
lizzato il cliente. Nella nostra azienda molte
offerte nascono proprio dal service, I'esigen-
za passata da tecnico a tecnico se elaborata
con sollecitudine permette di concretizzare
nuove vendite. Prerogative fondamentali
per la nostra azienda sono la rapidita di in-
tervento e di risoluzione dei problemi, la co-
noscenza specifica del prodotto da parte dej
nostri tecnici e la possibilita di avere un ma-
gazzino ricambi il piti possibile fornito per ri-
durre al minimo i tempi di intervento. La no-
stra azienda sin dall'inizio della produzione e
commercializzazione dei torni CNC ha prov-
veduto a creare un reparto service staccato
dalla produzione e autonomo, cosi da essere
in grado di fornire un‘assistenza completa della
parte meccanica ed elettronica». O
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