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Per tracciare un quadro sulla
Situazione attuale del settoredella
saldaturaedel taglio, maanche
sull’ evoluzionein atto nel
comparto, Rivistadi Meccanica
Oggi, in collaborazione con
Anasta, I Associazione Nazionale
delleAziende di SaldaturaTaglio
etecnicheAffini, haorganizzato
unaTavolarotonda. Moderatore
dell’incontro e stato Giuseppe
Maccarini, presidentedi Anastae
stentedell’ amministratore
delegato di FRO gruppo Air
LiquideWelding. Al dibattito
hanno preso parte Domenico
Appendino, direttore marketing di
Primalndustrie e vicepresidente
di Siri (Associazione Italianadi
RoboticaeAutomazione);
Giuseppe Cazzulani, marketing
manager di ABB Solutions;
Alessandro Mischi, marketing

manager di Selco; AndreaTonin,

product manager impianti di
saldaturaautomaticadi FRO
gruppoAir Liquide Welding;
LucaZunino, responsabile
venditedi Bohler Thyssen
Saldatura. | parteci panti
all’incontro si sono confrontati

Una fotografia
della situazione
attuale del
comparto della
saldatura e le linee
guida sulle quali si
sta muovendo
nella sua
evoluzione emerse
dal dibattito

tra esponenti del
settore nel corso di
una Tavola rotonda
organizzata da
Rivista di
Meccanica Oggi

in collaborazione
con Anasta

sullo scenario del mondo della
saldaturavisto dai 5 settori di
catalogo: prodotti di consumo e
relativo acciaio dasaldare;
sadatrici manuali e
semiautomaticheeloro
evoluzionetecnologica; il taglio




automeatico nel processo di
preparazione alasaldatura;

I’ automazione del processo di
saldatura, in particolarel’ utilizzo
dei robot; i procedimenti di
saldatura per applicazione
automeatizzata. Si € discusso
anche sul ruolo importante della
saldaturaedel taglio dei metalli
al’interno del processo
industriale; sull’influenzadella
globalizzazione e dell’ apertura
del mercato europeoela
progressivaentratain vigore della
normazione europea; sulle
conseguenze ei vantaggi

dell’ aperturadell’ Europadei 15 ai
Paesi dell’ Est.

Maccarini: Rappresentola
multinazionale Air Liquide
Welding, che operain Italiacon
quattro aziende: FRO per i
prodotti di taglio e saldatura, | saf
per i prodotti di consumo, Cemont
per lemacchinead arcoin
manuale e semiautomatiche, ETC
Elettrotermochimica per la parte
di consumo in settori specifici. La
multinazionale si occupa di
materiali, prodotti e macchine per
lasaldatura. Il gruppo Air
Liquide ha festeggiatal’anno
scorsoil centenario, ed oggi S sta
orientando in funzione delle
domande del mercato.

Appendino: Dapiu di venti anni
operoin Primalndustrie, azienda
guotatain borsadal 1999 che da
sempre s occupadi roboticae
automazione, anche nel settore
dellasaldatura. Negli ultimi anni
Primalndustries &
sostanzialmente orientataversoil
comparto delle macchineede
robot |aser per lasaldaturae per il
taglio piano etridimensionale,
scegliendo quindi come primo
mercato quello dellalamieranelle
suevarieforme. Grazieanchea
guestasceltadi campo, Prima
Industrie é cresciutamoltissimoin
questi ultimi anni siaintermini di
fatturato che per il numero di
mercati in cui e presente. In
oriente operiamo con duejoint-
venture, dellequali unain Cinae
I’atrain Giapponee
recentemente Primalndustrie ha
portato atermine due acquisizioni
negli USA: Laserdyne,

un’ azienda che produce macchine
per lamicroforaturadi
componenti aeronautici e
Convergent, un’ aziendastorica

nel campo del generatori laser,
cheentro quest’ anno saranno
entrambe conglobatein unica
societd, laPRIMA North
America, diventandone due
divisioni. In Italiaabbiamo

un’ atrasocieta, laPrima
Electronics, specializzatain
controlli numerici e
componentisticael ettronica
“custom”, forniti non solo per le
nostre macchine, maanche ad
altri clienti OEM. Si puo dunque
affermare che oggi Prima
Industrie € unadelle quattro
societanel mondo che detengono
latecnologiacompletaper la
produzionedi macchine e robot
laser ed occupadl’incircala
stessaposizione nellaclassifica
mondiale delle aziende del settore
intermini dl fatturato.

Cazzulani: Lavoro per ABB,
divisionerobotica, e mi occupo
del settore marketing. Hoiniziato
alavorare nellaroboticanel 1984,
guando il numero di robot
installati al’annoin Italiaera
dell’ ordinedellecentinaia, ed il
robot antropomorfo era
identificato con ASEA, in quanto
primaaziendaaprodurre un robot
totalmente ad azionamento
elettrico controllato da
microprocessore. Oggi ABB si
trovain unaposizionedi leader di
mercato es e speciaizzatain
alcune nicchie applicative di cui
unaélasadaturaetaglio termico
robotizzato.

Tonin: AllaFRO sono product
manager per lasaldatura
automatica, lamiaaziendafa
parte dellamultinazionale Air
Liquide Welding, producee
commercializzaprodotti per la
saldaturaautomaticaconil
proprio marchio e con quelli di
SAF, Oerlikon e SCS. Il nostro
catalogo spaziadalle macchine
specidizzate nel settore navale,
sviluppate dall’ engineering FRO,
alle macchine dataglio SAFfino
ai robot SCSed alle soluzioni di
piccolaautomazione. Trattiamo
procedimenti quali il
microplasma, lasaldatura
MIG/MAG, lasaldaturaad arco
sommerso, lasaldaturaTIG e
plasmaed anchei procediemti da
saldaturalaser ibrida. Mi occupo
di macchine automatiche
principalmente per il territorio
italiano, anche seil gruppo &

presente ed esportain tuttoil
mondo.

Mischi: Sonoil responsabile
marketing di Selco, unarealta
aziendaeall’ avanguardianella
progettazionee
industrializzazione di generatori e
impianti per saldaturaad arco e
taglio a plasma, per utilizzi e
applicazioni professionali. La
filosofia aziendale che animada
semprel’ ativitadi Selco si basa
su acuni fattori-cardine: alti
standard qualitativi, innovazione,
tecnologieall’ avanguardia,
servizio alaclientela, ampiezzae
profonditadi gamma. Questi
Sono, ritengo, i principali
presupposti che hanno portato

I’ aziendaavivere, nel corso degli
ultimi anni, unfortetrend di
crescitain termini di fatturato, con
un progressivo rafforzamento
dellapropriaposizionesiasul
mercato domestico siasu molti
mercati internazionali. Credo,
comunque, chetragli elementi
caratterizzanti lanostraattivita,

I’ attenzione dlaqualitae

all’ affidabilitadel prodotti siaun
fattore estremamente importante.
In questadirezione Selco hada
sempreinvestito molterisorse, sia
umane chefinanziarie. Selco, per
esempio, progetta, produce e
collaudainternamente, edin
manieracompletamente
autonoma, tuttal’ elettronica
applicataal prodotto: questo,
evidentemente, consentedi avere
un controllo totalein termini di
qualitaed affidabilita

Zunino: L’aziendache
rappresento produce materiale per
saldaturaefluss e nastri per
placcaturasu tuttoil territorio
nazionale, grazieaunaretedi
venditadiretta, con agenti, e
indiretta, tramite rivenditori.

Maccarini: Per lasceltadelle
aziendeinvitate a dibatterea
guesta Tavolarotonda, in
rappresentanza del settore
saldatura etaglio, sono state
presein considerazionele
strutture a livello multinazionale
ma anchealivello nazionale, di
tipo padronale. Dunque, la
struttura aziendale épiu
semplificata enon hanno alle
spalle aziendefinanzarie.

Appendino: Laforzadi Prima

RMO numero 65
maggio * 2003




APPROFONDIMENTI

€002 - o166ew
G9 o13wnu QNIY

(<]
!

Industrie si basasu un team di
management compatto eforte da
molti anni. L' innovazione che ha
caratterizzato lanostrafilosofia
aziendale necessitavadi risorse
consistenti. Per questo € stato
necessario trovare finanziamenti
esterni considerando chegia
primadellaquotazioneinborsala
proprietaerasuddivisatramolti
soci, acuni dei quali erano
puramente finanziari. Importante
edasemprein Primalndustriela
figuraumana, il valoredato
all’uomo chedirige e gestisceil
businesschegli & stato assegnato
comeses trattasse di unasua
azienda. Laproprietaé

parzia mente anche del
management che, dopola
guotazionein Borsa, e stato
confermato e continuaad operare
identificandosi con |’ azienda,
“sentendold’ appunto quasi
“proprid’.

M accarini: Era questo che
intendevo. Questa ela differente
caratterizzazionetra azienda
multinazionale e azienda
padronale. L’ esempio portato da
Tonin equello di un’aziendaa
livello nazionale, il cui gruppo ha
sedea Parigi. Entrando nel
settore della saldatura, cosa é
diverso?

Tonin: 1l contributo umano conta
molto. Diversamente dallarealta
dacui provengo, I'industria
prettamente metalmeccanica, nel
settore saldatura un impiegato non
€ semplicemente un impiegato ma
un “consulente’. |1 settore

sal datura puo contare su pochi
grandi operatori molto preparati, e
tantissimi piccoli operatori. Il
contributo umano elavariabile
fondamental e per essere vincenti.
Tutto cid aiutai giovani aentrare
in questo ambito ed asviluppare
nuoveidee. || settore, nonostante
denoti unacertamaturita, offre
numerose possibilita, questo
perché nello sviluppo di soluzioni
integrate di saldaturale variabili
su cui giocare sono molte, dalle
macchinein senso stretto al
procedimento con tuttele sue
implicazioni metallurgiche.
Inoltre, grande spazio élasciato
all’inventivaeall’innovazione.

Mischi: Credo siaimportante
sottolineare anche come il settore
Sl slacaratterizzato, negli ultimi

Giuseppe Maccarini, presiden-
te di Anasta e assistente del-
amministratore delegato di
FRO gruppo Air Liquide Wel-
ding, é stato il moderatore del-
la Tavola rotonda.

anni, per unamarcatariduzione
dellavitamediadel prodotto. In
questo contesto, per essere
sempre competitivi, lacapacitadi
innovare edi individuarele
tendenze del mercato diventa
fondamentale. Sullabase di

un’ attentaanalisi delle
diversificate esigenze del mondo
dellasaldatura, deve essere
condottaunacostantee

metodol ogicaattivitadi ricercae
sviluppo siadi funzioni, parametri
eprestazioni che meglio
rispondano alle molteplici
esigenze applicative, siadi
soluzioni tecnologichetali da
definire prodotti semprepiu
affidabili eflessibili intermini di
prestazioni. || prodotto,
comungue, rimane, per cosi dire,
il punto di partenza; €, infatti,
necessario avere lacapacitadi
dialogare conil cliente, di fornire
costantemente quel “valore
aggiunto” cheélegato adiverse
formuledi servizio edi assistenza,
siadirettamente, Siaattraversola
propriaretedistributiva,
garantendo ai clienti quella
continuitae puntualitadi supporto
competente cheil mercato oggi, a
ragione, S aspetta.

Zunino: Provengo daun settore
completamentediverso. La
saldaturaeil relativo materialedi
apporto sono beni di consumo; le
politiche commerciali sonoin
continuo cambiamento enon si ha
un’ideacertadel prodotto edelle

quantita esatte fino aquando non
s arrivaallefas finali. Il team
deveessereelastico, snelloe
veloce nel creare nuovi prodotti e
seguirele necessitadel cliente,
cheasuavoltastaseguendoil suo
committente.

M accarini: Intorno a questo
tavol o non sono presenti
rappresentanti dei clienti, quale
ad esempio le Costruzoni
metalliche (carpentieri). Eun
settoreimportante anche per il
collegamento con le grandi opere
pubbliche e specificatamente dei
grandi ponti, che da anni ormai
sono costruiti con latecnicadella
saldatura. Analizziamo ora

I’ aspetto relativo ai prodotti di
CoNsumo.

Zunino: | materiali di consumo
Bohler Thyssen sono prodotti
dalle acciaierie che producono
acciaio. Con questatradizione
produttiva, si conoscela
siderurgiaeil relativo materiaedi
apporto necessario aunireil
componente base.

Maccarini: Com' e cambiatoil
mercato dei prodotti di consumo
inltalia? Quali sonoi tipi?

Zunino: Si interviene
principalmentein due settori:
acciaio non legato e acciaio
inossidabile. Latendenzaé
comunque quelladi spostarsi
verso processi di produzione pit
veloci. Molte aziende cercano di
affrontareil processo dei fili
animati e nuovi processi veloci di
placcaturaper migliorarelaresa
dellapropriaproduzioneeridurre
i tempi di produzione stessa. E
comungue necessario studiare
NUOVi processi.

M accarini: Procedimenti di
saldatura per applicazioni
automati zzate hanno un ruolo
importante nel ciclo produttivo
dell’industriaai vari livelli...

Tonin: Negli ultimi anni la
sdldaturasi edirettaversoun
aumento dellaproduttivitadel
procedimento attraverso
I’introduzione di nuovi parametri
controllati, come ad esempio:
sinergie, accoppiamenti di
procedimenti, ecc. Latendenzasi
muove verso procedimenti pitl
complessi, rendendo pit




complessalasoluzione del
problemasaldaturain chiave
globale. Per cio che concernegli
impianti, esistono oggi impianti
flessibili, versatili, in grado di
eseguire operazioni che primanon
erano possibili. Le soluzioni di
saldaturasono di solitointegrate,
dal’impianto fino a materialedi
consumo. Nel caso dellasaldatura
laser ibridatutto questo si vede
chiaramente: si abbinano due
procedimenti, moltiplicando cosi
il numero di parametri sottoposti a
controllo che devono operarein
“sinergia’. Per quanto riguarda
altri procedimenti tradizionali,
posso fare qual che appunto

sull’ arco sommerso. E statafatta
unaricercasulle saldatureinterne
per soddisfareleesigenzedi

giunti sempre pit complessi econ
prestazioni elevate. Questo
comportanon solo difficoltanella
messaapunto del procedimento
maanche difficoltanella
progettazione meccanicadelle
attrezzature.

Maccarini: Tonin parlava di
difficolta di lavorazione, quali
sono lesoluzioni...

Appendino: Latecnologialaser
giocain questo settore dueruoli
molto importanti: il primoin
quanto rappresentaun’innovativa
tecnologiadi saldatura, I altro
poichéé uno dei pitimportanti
processi utilizzati nel taglio dei
componenti dasaldare e quindi
nellarelativa preparazione dei
giunti. Per quanto riguardala
preparazione, ogni tecnologiadi
saldatura haun campo definito di
tolleranze dimensionali edi forma
accettabili, dipendenti appunto
dallo specifico processo
tecnologico considerato. E chiaro
come unatecnol ogiamolto
raffinataqualeil laser, con
grandissima concentrazione
energetica, richiedauna
preparazione molto accuratadel
lembi dasaldare che nerestringe
inevitabilmenteil campo

d applicazione. E pur anche vero
chesi cercaoggi di inventare
processi ibridi che combinino due
process differenti, di cui uno
tradizionaleel’ atro laser per
ampliarneil campo d’ utilizzo.
Questi sistemi ibridi, oggi infase
ancoraparzialmentedi studio,
S0ONO Sicuramente interessanti, ma
snaturano almeno parzialmenteil

o LE

processo laser di saldatura,
causando laperditad’ alcune sue
caratteristicheimportanti come,
ad esempio, ledimensioni della
zonatermicamente affettadal
processo stesso. Primalndustrie
non haseguito questaseconda
discutibile stradamahapreferito
sviluppare soluzioni che
consentano allasaldaturalaser di
esprimersi intuttele suealte
quaitaintrinseche. Con

I’ aumento delladomandadi
quest’ applicazione, soprattuttoin
campo automobilistico, Prima
Industrie haconcepito una
soluzione che utilizzala
tecnologialaser primaper il

- &
T RYITE
Domenico Appendino, diretto-
re marketing di Prima Industrie
(produce macchine e impianti
laser per la saldatura e per il
taglio piano e tridimensionale)
e vicepresidente di Siri, Asso-
ciazione Italiana di Robotica e
Automazione.

taglio, quindi lapreparazione
ottimaledei lembi, e poi laloro
saldatura. 11 modello Mosaico,
macchinalaser CO, di taglio,
accoppiamento e saldatura
consente laproduzioneflessibile
di tailored blanks per uso
automobilistico conun
investimento contenuto, mauna
flessibilitamolto elevata, idedle
per un medio contoterzistadi
componenti di carrozzeria.
Inoltre, laqualitadi saldaturaCo,
esuperioreaquaunquealtro
processo. Torniamo pero ala
preparazionedel giunti dasaldare.
Unadelle corrette tendenze
produttive odierne e quelladi
aumentare laqualitaamonte del
prodotto per noninserirenella

catena produttivadel “non
valore”, generato
dall’introduzione di componenti
daassemblare non di qualita
sufficiente. Nel mondo della
lamieraletre operazioni tipiche di
un processo produttivo sono il
taglio, lapiegaturao formaturae
quindi lasaldatura. In questo
processo edifficiletrovare
componenti saldabili
correttamente che siano ottenuti
con un solo mezzo di produzione.
Questo € possibile unicamente
con unamacchinalaser, dmeno
fino agli spessori di lamieracheil
laser pud lavorare bene: per
guesto s évistaunacrescita
importante nell’ applicazione del
laser nel taglio di componenti di
lamiera, in modo daaveregiadei
pezzi passibili di saldaturasenza
ulteriori lavorazioni ad esempio di
macchinautensile. E questoiil
motivo per cui lemacchine laser
Sono oggi ormai molto importanti
nel mondo dellalamieraelaloro
crescitasi registrain tutti i settori.
Primalndustrie ha prestato
particolare attenzione aquesto
mondo: infatti, hasviluppato
Domino, unamacchinaibridaa5
assi che operanel piano maanche
nello spazio e che consente quindi
di tagliarelalamieralungo un
qualsiasi profilo con una
qualunqueinclinazione. Con
Domino diventapossibile
realizzarein modo flessibile tagli
con cianfrino, effettuando con

un’ unicamacchinatuttele
necessarie operazioni di
preparazionedel giunto.

Tonin: Per completareil discorso,
volevo fareunaprecisione. Le
macchineibride sono soluzioni
ottimali per alcuni tipi di lavori.
Nel settore navale, latecnologia
laser émolto importante per i
bassi apporti temici, quindi per
aumentare laqualitadei pannelli.
Lasaldaturaibridaéun valido
compromesso perché consentedi
saldare allargando letolleranzedi
preparazionerichieste. Nel settore
del tubo saldato di piccolo
spessore, latecnologialaser &
sempre piU importante, anche se
per spessori pitgross il laser
ibrido puo essereil compromesso
pit competitivo.

Cazzulani: Concordo con
Appendino sull’ aspetto del non
valore. Tipicamenteil cliente
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finalevuole avereil massimo
dellaqualitanel contenimento dei
costi: facendo lavoroinutile,
perché quando i pezzi non sono
giapronti per lasaldatura, s
generaun “nonvalore” o un
impianto piu costoso. Dobbiamo
appesantireil robot con dei
sensori per capire dove efinitoil
giunto dasaldare, elevandoi costi
anchein complessitadi utilizzo.
Nell’ambito dellarobotica

s incontrano duetipi di aziende:
unache puntasul software, per cui
aggiungere un sensorelaser non
hamolto senso, mentre un’ atra
che hacome primo obiettivola
facilitadi utilizzo del sistemae
quindi si aspettachesi risolvanoi
problemi di saldatura. Non e
dunque un compromesso tradue
esigenze diverse; laqualitadella
preparazioneinfluisce anche sul
tipo di tecnologiadi saldatura
utilizzata.

Appendino: Uno degli argomenti
che ho sempre sostenuto € che non
hanessun senso cercare
comunquedi saldare componenti
CON scarsapreparazione, perché
alafinenon s ottiene un prodotto
di quaita. Unimpianto
robotizzato o automatico deve
averelimiti d' utilizzo legati ale
caratteristiche dell o specifico
processo utilizzato e, dunque,
saldare solo pezzi con determinati
standard. E unagaranziaper il
clienteel’impianto assume anche
lavalenzaper il processo
produttivo di ‘calibro’ di qualita.
E inutile utilizzare unimpianto o
un robot cheimpiegacostos e
delicati accorgimenti 0 sensori per
aggiungere erroneamentevalorea
prodotti che poi alafine dovranno
essere scartati. Oggi |’ utente
findedi unimpianto hala
necessitadi avere unasoluzione
che con costi contenuti realizzi
prodotti di qualita. Seénecessaria
unaspecificapreparazione dei
componenti amonte
dell’impianto di saldatura, questa
deve essere previstanell’ impianto
stesso: credo cheil cliente oggi ne
siasempredi pit consapevole,
purchéil problemagli siastato
presentato in modo corretto e
completo.

Maccarini: Introducendoil tema
dell’impianto, chiamo in causa
Mischi. Il generatore di saldatura
euna parteimportante per i

produttori che devono essere
caratterizzati da spinte
innovative.

Mischi: Nel corso degli ultimi
10-15anni s éassistito auna
notevole evoluzionetecnologica
nel campo delle saldatrici.
Facciamo un esempio: finoa 10
anni fa, unasaldatrice con
trasformatore a50 Hz pesava
circa20-25 kg, mentre
attualmente una sal datrice
elettronica, contecnologiaad
inverter, pesa2,5 kg. Lo sviluppo
dell’ eettronicain generale, e
dell’ elettronicadi potenzain
particolare, hareso possibilelo
sviluppo di generatori con
altissmo rapporto
potenza/peso/volume. Alcuni
componenti che sono utilizzati
attualmente sui generatori pitl
evoluti, comead esempioil
trasformatore planare, hanno
avuto originedallericerche
effettuatein campo militareed
aerospaziae, doves cercavadi
ottenere uninnalzamento delle
prestazioni ed unacontemporanea
riduzione del peso edelle
dimensioni. Selco hacontribuito
fattivamente aquest’ evoluzione,
con soluzioni tecnologiche e
prodotti che sono diventati
standard di riferimento per il
settore. Selco, infatti, hada
sempreinvestito molto nello
sviluppo dellatecnologiainverter
allo stadio pit evoluto, per gli
evidenti benefici ottenibili, che
non sono solo relativi al rapporto
potenza/peso/volume. La
tecnologiainverter permette,
infatti, anche un controllo pit
preciso dell’ arco e delladinamica
di saldatura. L’ utilizzo del

Mi Croprocessore permette,
inoltre, di rendere“intelligente” il
processo di saldatura, con la
possibilitadi ottenere elevati
standard di saldaturaanchein
condizioni estreme. Possiamo poi
dire chel’ evoluzionetecnologica,
daunaparte, hadeterminato un
innal zamento delle competenze
cheil saldatore deve avere per
sfruttareal meglio tuttele
potenzialitadel generatori pit
evoluti ecompleti e, dall’ atra,
attraverso I'implementazione di
funzioni automatiche, fino al
concetto di sinergia, hapermesso
di migliorare notevolmente gli
standard qualitativi di saldatura
anche afronte di operatori

mediamente qualificati. Conla
consapevolezzadi quanto ho
appenadetto, Selco é
costantementeimpegnatain
attivitadi formazione,
aggiornamento specialistico e
dimostrazione, indirizzate siaalla
propriaretedi distributori, sia

al’ utenzafinde: lafinalita,
evidentemente, e quelladi
generare unasempre maggior
conoscenzadel generatori Selco,
delleloro funzioni e potenzidita.
Riteniamo |’ aggiornamento
specialistico del nostri distributori
un fattore molto importante nella
misurain cui € nostro desiderio
chevengagarantito alaclientela,
anchesu baselocale, un servizio
accurato e qualificato.

Maccarini: Questo eil problema
analizzato sotto |’ aspetto della
distribuzione, ma per cio che
concernel’ ottica della saldatura?

Tonin: Anchenoi siamo
produttori di generatori. E
indubbio che negli ultimi anni si
Slaassistito aun’evoluzione nel
controllo dellapotenza. E
evidente che, oltreai generatori, €
necessario qualcos altro per avere
un buon risultato. Ad esempio,
FRO éeleader nell’ uso della
tecnicaal plasma, doveil
generatore € sicuramente molto
importante macon un’ offertadi
soluzione global e raggiungiamo
risultati eccezionali, saldando, in
unasolapassata, finoa8 mmdi
spessorein acciaio inossidabile
piena penetrazione con
preparazionetesta-testa. Tuttele
parti che compongono un
impianto sono importanti e chi
propone soluzioni deve proporne
I"integrazione studiata per
risolvereil problemadel cliente.

Maccarini: Secondoleanalisi in
possesso di Anasta, negli ultimi
anni I uso della tecnologia
inverter € passata dal 10 ancheal
90%. L’ unico procedimento che
ancora fatica ad adottarla eil
Mig, soprattutto per ragioni di
costo eper |le caratteristiche
dell’ utenzafinale.

Zunino: Parlando espressamene
del materiadled’ apporto ci si
scontrasul fattore commercialee
sullatempistica. Il cliente
considerail materiale d’ apporto
come un dettaglio: quando riceve
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unacommessapensaa materiae
d apporto come ultimafase, con
consegne brevissime, e non riesce
aconcepirechequesto é
fondamentale per cid chedeve
produrre, cheequello chein
fondo tiene unito il manufatto. 11
nostro gruppo hainvestito molto
su procedimenti di saldaturache
consentono di depositarepiu
materialed apporto in meno
tempo, proprio per il fatto chela
commessadeve essere ultimatain
un tempo sempre piu breve.
Abbiamo pensato di svilupparei
fili animati per acciaio non legato
einossidabile proponendo una
vastagammaai clienti. Unaltro
procedimento che gode molto
dellanostraattenzioneela
placcaturainterna, con
procedimenti tipo elettroscoria
che consentono un elevato
deposito chili/oranonchéun
risparmiointermini di tempo. A
guesto proposito, tornando alla
professionalitadi chi deveusare
questi materidi, inltalias
oppone unacertaresistenza. E
necessario parlare e spiegared
cliente come affrontareil
problemae come puo applicare
questi nuovi procedimenti.

Maccarini: Alivello nazionale,

I’ associazione ANASTA sta
lavorando sul campo della
certificazione e delledirettive che
stanno entrando in vigore suli
materiali di costruzione,
imponendo deter minate
caratteristiche e certificazioni.
Non e ben definita la targa del
materialed’ apporto. E un grosso
problema alivello nazionaleche
diventaunabarrierad’ ingresso a
livello d’ export. La marcatura
nelle macchine é fatta da tutti
nella stessa maniera, cambia cio
chec’ eédietro. Dobbiamo ancora
esserepill chiari sucome
accompagnareil prodotto conil
certificato, richiesto da specifiche
norme.

Mischi: Rialacciandomi aquanto
detto in precedenza, vorrei
aggiungere solo un'’ ulteriore nota.
Abbiamo parlato molto di
prodotto, di specifichetecnichee
di tecnologia. Occorretuttavia
sottolineare anchel’importanza
per leaziende, e per lafilieracui

I’ aziendafariferimento, di tutto
cio che potremmo definire“il
valore aggiunto” dato a prodotto.

Fermarestando lanecessitadi
offrire prodotti innovativi,
affidabili, di qualita, che
esprimono per cosi direla
componente “tecnica’

dell’ offerta, ritengo chele aziende
del nostro settore devono, e
dovranno sempredi piu, fornire
servizi esupporti allapropria
clientela, permeandoil prodotto di
quel “valoreaggiunto” cui sempre
di pitil mercato sembra
apprezzare.

Giuseppe Cazzulani, marketing
manager divisione robotica di
ABB (produce robot e impianti
robotizzati).

M accarini: Ancora qualcosa
sulla preparazione?

Appendino: Per quanto riguarda
lapreparazione, direl chel’ utente
finale necessitadi macchine
flessibili chetaglino con grande
qualitae che possano produrre
componenti con lembi gia
preparati per lasaldaturasenza
bisogno di ulteriori operazioni.
Questo eil motivo per cui la
macchinalaser haavuto una
grande crescita, in controtendenza
rispetto allamacchinautensile.
Ricordo chein questi ultimi anni &
stato registrato un tasso annuo
medio di crescitadel comparto
laser superiorea 10%. Un altro
motivo e certamentelagrande
flessibilita, intrinsecadelle
macchinelaser: per ottenerela
produzionedi un pezzo diverso
basta cambiare semplicementeil
programma. Per quanto riguarda
inveceil generatorelaser, lasua
evoluzione édavedersi non
soltanto in termini di potenza, ma

anchedi qualitadel fascio.

Maccarini: Checos élaqualita
del fascio?

Appendino: Per poter tagliare
bene, il laser non deve avere solo
unagrande potenza, maanche una
specificadistribuzione geometrica
dellastessanel fascio, il pit
possibile simile ad unagaussiana,
quindi con unaconcentrazionea
centro. Facendo unasimilitudine
non certo correttamaefficace, per
tagliarecon un coltellonon &
sufficiente usare unagrandeforza,
maoccorre chelasualamasia
affilata. Laforzaapplicataal
coltello si puo associarealla
potenzadel laser, I’ effilaturadella
lamaalladistribuzione
geometricadellapotenzanel
fascio laser. Questo attributo si
puo natural mente esprimerein
moto numerico e viene appunto
indicato come qualitadel fascio.

L’ evoluzionedei generatori laser
si staquindi muovendo in queste
duedirezioni: potenzaequaita
del fascio. Inredta, ledue
proprietasono in contraddizione
perché aumentando I’ unasi perde
nell’ altra. Tutti i costruttori di
generatori laser hanno ottimizzato
appropriate soluzioni e ne cercano
di mettere apunto delle nuove con
uno sforzo costante di ricerca.
Primalndustrie €impegnatain
questo campo con |’ azienda
americana Convergent.

Cazzulani: ABB s trovaad
operare siacome costruttore di
robot siacomeintegratoree
realizzatore dell’impiantofinale,
questacondizione checi costringe
atenerein considerazionetuitti i
componenti. Concordo con
Zunino: avolteil filo él’ultimo
dei pensieri peri clienti. Lo stesso
discorso vale per il generatore. 1
clientesi focalizzasul robot e sul
suo costo. E questo I aspetto
visibile mentreil generatore di
saldatura e perfettamente
integrato e nessuno si poneil
problemache deve dialogare nel
modo piuintelligente possibile
conil robot. Qui rientrail discorso
dellacertificazione, ancheseéin
funzionedei differenti settori. E
chiaro cheil mondo dellarobotica
vive due fenomeni antitetici tra
loro. Daunlato, i prezzi dei robot
in genere stanno calando, anche se
I’ ambito dellasal daturanerisente




meno; come avviene per i
computer che sono ormal in tutte
le case, si pensavacheil robot
fosseormai un oggetto acquisito,
unacommodity. Per contrastare
questo calo si écercato di offrire
qualcosadi pit einnovare
prodotti, che spesso non sono
percepiti dal cliente, comeil robot
per lasaldatura. E un problema
particolarmente sentito alivello di
distribuzione. 11 robot di saldatura
éuninvestimento ele personea
contatto conil cliente devono
poter spiegare esattamente cio che
s offreloro ele eventuali
differenze non tanto rispetto alla
concorrenza, quanto ai

preconcetti sui robot di saldatura.
Lesoluzioni che possono essere
offerte sono tante, € necessario
proporre due o tre alternative
intelligenti, economichee
funzionali. E s trattadi servizi
che hanno un costo.

Tonin: 1o noto che spesso il
clientetende adareimportanza
alle parti accessorie dell’impianto
di saldatura. |1 cliente spesso
focalizzalasuaattenzione su cose
doveinreadtail valore aggiunto a
raggiungimento del risultato non &
elevato. Tuttavianon é sempre
cosl, e noto che ultimamente s
pone particolare attenzione alla
sensoristica, ad esempio per la
ricercael’inseguimento del
giunto o per lasicurezza
dell’impianto. Maspesso si tende
abloccars su particolari, comela
carpenteriadi unamacchina
automatica, investendo
maggiormentein parti
“accessorie” chenonnel cuore
dellamacchina

Appendino: Direi cheuno del
grossi bisticci tecnico-
commerciali del nostro mondo &
cheil cliente non vuole solo un
bene maanche un servizio. Seci
si limitaa benenonsi &
competitivi, mail vero problemaée
cheil cliente vorrebbe un bene-
servizio a prezzo di un bene. E
necessario quindi avere

un’ organizzazione commerciale
conforti valenzetecniche, in
grado di offrirealmeno
parzialmente questo servizio con
costi sostenibili. E chiaro cheuna
soluzionegeneralee
soddisfacente siaper il fornitore
cheper il clientenon é cosi facile
datrovare.

Zunino: Alladomanda‘voi come
societaclientesietein grado di
riconoscere un servizio tecnico-
commercialerispetto achi
propone solo un bene?, la
rispostadatadal cliente e precisa
solo aparitadi condizioni.

Maccarini: Samoingrado di
metterci nel panni dei nostri
clienti? Rispetto a settori,
tradizionalmente limitati, comeil
navale, la caldareria, la
carpenteria, lecostruzioni, la
meccanica nonchél’ automotive, i
prodotti della saldaturain Italia
sono analizzati allafine nel
processo produttivo...C’'eun
perché da questa risultanza?
Forseil costo della saldatura e del
prodotto ha un’incidenza minore
rispetto ad altre parti del processo
industriale?

Zunino: No, soloritengo cheil
cliente vogliasempre spendere
meno.

Maccarini: E dallapartedella
macchina?

Mischi: Insenso generale, al di la
delledifferenzeriscontrabili in
ogni specifico settore, si riscontra
unamaggiorerichiestadi prodotti
con prestazioni €levate, di
affidabili, acosti che siano ritenuti
congrui; al riguardo,
evidentemente, si potrebbe aprire
un ampio frontedi discussione sul
concettodi “congruo”. Da mio
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Alessandro Mischi, marketing
manager di Selco (produce
generatori e impianti di salda-
tura ad arco e taglio al pla-
sma).

punto di vista, il problemanon eil
costo in termini di val ore assoluto,
ma piuttosto in termini relativi,

nel senso che deve essere coerente
con quanto viene effettivamente
offerto. Il problema, avolte, edi
comunicazione e d’ informazione,
di elementi di giudizio messi a
disposizione del cliente per fare
un confronto realistico conle
diverse offerte che gli vengono
proposte.

Tonin: Come FRO cerchiamo di
evitarei pasticci. Il cliente spesso
s informadasolo sui vantaggi
delletecnologieetendea
coinvolgere molti fornitori per
ottimizzare soprattutto I’ aspetto
economico. In FRO avolte
rinunciamo adelle commesse
dove non siamo fornitori globali e
dove dobbiamo scendere a
compromessi per far partedi un
puzzle, perché vogliamo proporci
come garanti del risultato finale.
Senonsiamo sicuri di averneil
controllo, siamo scettici ad
affrontareil problema. Il cliente,
informandosi erichiedendo molte
offerte, dlafinericonoscei valori
minimi. Come solutori globali, s
ottiene unasinergiasull’intero
processo facendo intervenirein
ogni partedi lo specialista
pit adatto.

Maccarini: Tipi di clienti o
settori?

Tonin: Molto spessoi grandi
clienti sono pit sensibili ad avere
un fornitore unico, mentre per i
piccoli hamolto pit peso I’ aspetto
finanziario. Per quanto riguardail
Ssettore carpenteriavi sono grandi
clienti, mentreil settore caldareria
contatante aziende piul piccole,
chetrattano meno tonnellate di
acciaio all’anno.

Cazzulani: E vero chevi sono
clienti cosi, anchesein
percentualesi stanno riducendo.
Siamo noi italiani ad essererestii
apercepireil servizio. Su beni di
investimento e strumenti di
produzione, non si puo pit
adottare questastrategia per cui
un bene e acquistato solo perché
costameno. E tuttaunaparte di
servizi che non viene percepita
finoaquandononc'éil caso che
generail bisogno. Maquesta
mentalita stacambiando,
concepitacomeservizio ase,
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tendenzia mente riconosciuto a
posteriori ecui si presta
attenzione.

Appendino: Questo & un aspetto
estremamente importante e nel
contempo delicato. Ogni
costruttoredi qualitadeve oggi
essereingrado di fare vedereil
lavororichiesto a cliente nella
propriasala“demo” o presso un
altrocliente. Ma, trattandosi
sovente di macchine attrezzate o
di sistemi, questaattivitaha
purtroppo un costo in genere non
trascurabile e per di pitda
affrontarearischio primadella
venditastessa. E comprensibile
cheil clientevogliavederela
soluzione, main questafase
negoziale non e disposto a
contribuireal costo

dell’ operazione. D’ dtraparte, se
il costruttore non &in grado di
fargli toccare con mano un
risultato, perde credibilita e di
conseguenzal’ ordine. L’ aspetto
citato € comunqueindipendente
dal fatto che oggi un’ aziendadi
qualita presente sul mercato
rispetti sicuramenteil contratto,
che deve essere sempreredattoin
modo chiaro in termini non solo di
prodotto, maanche di servizi.

L’ acquisto dell’ impianto
robotizzato puo essere cosi curato
dal clientein unamaniera
rigorosa. Il problemaé che
sovente bisognafarein fase

d offertaun lavoro specifico ed
importante cheil clientealafine
non semprericonosce ed in acuni
cas addiritturanon percepisce.
Come ho primaaccennato, nei
beni d'investimentoiil servizio &
molte volterichiesto dal cliente
COome accessorio gratuito ed &
questo il motivo per cui in questo
settorei margini di forniturasono
Spesso risicati. Speriamo che
guestatendenzacambi inun
mondo in cui sembracrescere una
culturatecnico-industralein grado
sempre piudi capire ladifferenza
trabeni e servizi e’ attribuzione
dei relativi costi.

Maccarini: Il nostro utentefinale
chiaramente non conosce
perfettamente il settore saldatura
etaglio, c'éun fattore di
percezione e comunicazone che
deve essere sviluppato. Due
considerazioni sui margini: il
prodotto di consumo non ha una
crescitaforte eancheil business

non ha sviluppi enormi. Nel
mercato totale, I’ automazione
conta per il 50%. E pitfacile
shagliare nel settorenon
automazione. Affrontiamo ora
I"argomento della globalizzazione
edell’ Europaches amplia.

Appendino: Primalndustrie oggi
vendein Italiameno del 30%
dellaproduzione; il nostro
mercato principaleéel’ Europa
seguito dagli Usa, mercatoin
guesto momento particolarmente
difficileevariabile. Il mercato
nellerestanti parti del mondo &
importante, anche se non ancora
intermini numerici e di volume.
Essendoil nostro prodotto
piuttosto avanzato, richiede
I"inserimento in un contesto
industriale giaabbastanza
sviluppato. Ne conseguechein
questi Paesi il mercato delle
macchine laser € oggi ancora
marginale maéimportante, in
termini di businessfuturo,
soprattutto nell’ otticadella
previstaatacrescitaindustrialedi
acuni di essi, quali ad esempiola
Cina. Oraquello dellemacchine
laser € comunque un mercato
ancora piccolo rispetto ad aftri,
mariteniamo debba essere seguito
daPrimaindustriealivello
mondialeanchein questi Paesi. Se
un’ aziendavuole crescere, oggi
deverivolgersi il pitipossibileal
mondo intero. Laglobalizzazione
eunarealta, indipendentemente

Andrea Tonin, product mana-
ger impianti di saldatura di
FRO (produce e commercializ-
za prodotti per la saldatura
automatica con il proprio mar-
chio e con marchio SAF, Oer-
likon e SCS).

dal fatto chelasi consideri o non
lasi consideri positiva, e mercato
globaesignificatrovarsi
continuamentein concorrenza
dappertutto con tutti, ognuno con
unareatadiversa, fatto che puo
indiscutibilmente e sovente creare
anche confusione nell’ offerta.
Peroil mercato globale &
certamente unagrande
opportunitaper tutti perché
permette atutti di muoversi in
mercati pitampi. Primalndustrie
cercadi servire questi merceti
garantendo ai clienti in modo
localizzato tutti i servizi post-
venditanecessari in un settore ad
atatecnologia, in modo dapoter
veramente soddisfarei clienti
stessi. L' ampliamento

dell’ Europaé necessario: questo
fenomeno che é peraltro unadelle
componenti dellaglobalizzazione,
di nuovo non & un problemada
porsi, mauno di quei fatti
imprescindibili cheleaziende
devono cavalcarein modo
positivo.

Cazzulani: ABB éuna
multinazionale, realtalocali come
lanostrasono presenti in 30 Paesi.
A livello dellanostrasocieta, la
globalizzazione e giagestitadaun
po’ di tempo. Leesigenze

d" automazione cambiano da
Paese aPaese. L' aziendaitaliana
investe in automazione per
raggiungere standard qualitativi o
per risparmiare sullamanodopera.
In Cina, questo secondo problema
non esiste. E chiaro che é
necessario calzarei panni del
nostri clienti chesi trovano
attaccati su piu fronti. Un prodotto
CON un grosso apporto di
manodoperas pud produrre solo
inCina. L'imprenditoreole
aziendeitaliane hanno lanecessita
di premeresull’ acceleratore e
utilizzarei mezzi che oggi sono a
nostradisposizione. Bisogna
investire anchein automazione,

I" unicastrada percorribile per
diminuirel’impatto dei costi di
manodoperasul prodotto finito. E
un problemadi globalizzazione
pitdi quantolo siastato |’ Europa
dell’ Est in passato. Oggi alcuni
Paesi producono con un costo di
manodopera bassissimo, nel
momentoin cui il brevettoela
tecnologianon sono difendibili le
aziendeitaliane sono esposte a
unaseriedi attacchi dacui &
difficileuscirne.




Tonin: Faccio partedi una
multinazionale, malamiaattivita
personale e molto focalizzata
sullarealtaitaliana, questo per
daretuttal’importanzanecessaria
alepeculiaritadellereatalocali.
Ladivisione engineering, che
esportaprodotti in tutto il mondo,
e specializzatanellacostruzione
di grandi macchine per la
saldaturaautomaticaad arco
sommerso. Sono macchine con
unavitamolto lunga, quindi i
produttori europel sono gia
attrezzati. L’ aperturaverso I’ Est
comportalacreazione di nuovi
mercati, comelaCinaolaCorea
Per cio cheriguardaaltri tipi di
mercato posso direche
lavorazioni di un certo pregio
sono legate ancoraall’ Europae
nel Nord-America

Maccarini: Unarealtaéla
dimensionedell’ utentefinale nel
mercati orientali, comela Cina. E
un discorso organi zzativo diverso
rispetto allanostrarealtain
Italia. E una dimensionediversa,
in Italia non abbiamo bacini cosi
grandi. Inoltre, in Europac'e
sempre qual cuno chevuoleun
servizio diverso. L' Europa, il
Nord-Americaelerealta
emergenti sono molto differenti e
richiedono approcci
completamentediversi traloro. 11
mercato eintegrato enon si pud
dimenticarelarealta socialein
cui s svolgela produzione. Molto
spesso |e aziende multinazionali
vivono e guadagnano in un Paese
es ampliano con |’ ottica
specificadi quel Paese. Non
bisogna dimenticarel’importanza
del contatto diretto edella
conoscenza di questi mercati.

Appendino: | cinesi credono
fortemente nell’ evoluzione del
loro Paese, cosacheforse
dovremmo imparare di nuovo
anchenoi per far cresceredi pitla
nostraeconomia. Lanotapraticita
di questo popolo elasuaattuae
fiducianel suo futuro sono aspetti
culturali esociali che
costituiscono alcuni dei punti di
forzadi questo Paese. Per dtro, i
cinesi hanno unadisperata
necessitadi elevarelaqualitadella
loro produzione per cercaredi
portarsi a nostro livello e quindi
poter competere con noi. Per
guantoil divario siaancora

Luca Zunino, responsabile
vendite di Bohler Thyssen Sal-
datura (produce materiale per
saldatura).

piuttosto sensibile, credo perd che
talvoltanoi dovremmo seriamente
imparare qualcosadalleloro
attitudini mentali, ad esempio

I’ entusiasmo e |’ abnegazione,
tipici di un Paese chesta
attraversando un momento di
grande crescitae chedanoi,
abituati troppo a benessere, si
stanno sempredi pit perdendo.

Mischi: Laglobalizzazioneéun
argomento molto controverso, con
risvolti sociali e culturali. E
evidentechelaglobalizzazione é
un fatto e non unascelta, il
processo é divenuto inarrestabile.
Laglobalizzazioneé

un’ opportunitao unaminaccia?
Larispostapotrebbe esserechela
globalizzazione € uno strumento,
il risultato dipendedall’ uso che se
nefara Il vero problema, forse sta
nel fatto chelaglobalizzazione e
ancoramoltoincompleta. Si éin
gran parte globalizzata

I’ economia, manon leregole del
mercato. || carattereprincipale
dellanuovaconfigurazione
industriale che scaturisce dalla
globalizzazione é un’ accresciuta
competitivita; tuttavia, affinchéla
concorrenzaabbiaunafunzione
virtuosa, occorre chei prodotti
siano posti suun piano di parita
almeno per quel che concernei
requisiti minimi di qualitae
sicurezza. Daqui nasceladoppia
necessitadi un circuito normativo
di riferimento edi un sistema
certificativo condivisi alivello
internazionale. L’ allargamento,
invece, eun problemagia

affrontato negli ultimi anni,
solamente oraépitivicino. E
logico chesi trattadi

un’ opportunitanellamisurain cui
S aprono nuovi mercati e cadono
dellebarriere. L’ Unione Europea
allargatacontribuiraasostenerela
crescitaeconomica, acreare
nuove opportunitacommerciali e
afavoriregli investimenti.
Tuttavia, bisognaricordare come
alcuni Paesi, per ragioni storiche,
siano pit avvantaggiati di atri nel
poterne trarre beneficio: mi
riferisco alaGermaniao

all’ Austria, maanchealla
Finlandia. Giaoggi laGermaniae
il maggior partner commerciaedi
gran partedel Paesi nuovi
entranti: oggi nelle capitali

dell’ Est, il tedesco elalingua
degli affari a pari dell’inglese. La
Finlandiahagiaoggi capitdi in
circal700industrie dell’ Estonia.
Per I’ Italia, le prospettive legate a
un alargamento dell’ Europanon
sono certo negative: & probabile,
piuttosto, chei vantaggi per
I’lItaliaarrivino con un po’ di
ritardo rispetto ad altri Paesi.

Zunino: Hounavisionealivello
solo nazionale. Anche se come
multinazional e abbiamo unarete
di venditagiadamolti anni in
Cinaene Paesi dell’Est.C' e

un’ aperturaverso I’ India.

Appendino: LaGermaniahaun
sistema-Paese estremamente
organizzato che offre opportunita
alleaziende proprio grazie a
sistemaintegrato in cui le ditte
tedesche sono immerse. In questa
nazione sono disponibili perle
aziende strumenti di
finanziamento alle vendite
superiori aquelli presenti in
qualunque altro Paese

dell’ Europa. In Italiamancanoi
mezzi che possono rendere
competitivi i nostri prodotti anche
intermini di finanziamento del
credito, strumento estremamente
importante per le vendite nei paesi
emergenti.

Maccarini: |l discorso del
sistema-Paese eimportanteela
globalizzazione € un fatto.

L aperturaa Estimponeun
cambiamento. La nostra
economiafatta di PMI pud
portareaunasinergiao
consorziazione per averepiu
forza.
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