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INTERVISTA

SERGIO OLTOLINI

Passato, presente e futuro del Gruppo Bonfiglioli,
che, dopo aver raccolto i frutti di scelte strategiche vincenti,

punta a consolidare gli ottimi risultati ottenuti

con nuovi importanti progetti

nell’ambito commerciale, produttivo e merceologico,

primo fra tutti 'appuntamento di Hannover.

A colloquio con Sonia Bonfiglioli

er |'economia era
preannunciato come
un anno difficile nel

quale i limiti strutturali delle
aziende italiane e le carenze F
del sistema Italia avrebbero
pesato e contribuito ad ag-
gravarne la posizione sui mer-
cati interno e internazionale.
Il 2004, invece, si e chiuso per
molte nostre aziende con ri-
sultati brillanti, che fanno ben
sperare per gli anni a venire.
Tra queste va sicuramente an-
noverato il Gruppo Bonfiglioli.

«Nel 2004 abbiamo registrato |
un fatturato consolidato di
335 milioni di euro — esordisce
Sonia Bonfiglioli, amministra-
tore delegato del Gruppo - che
corrisponde a una crescita del
14,5% rispetto all’anno prece-

: . . Sonia Bonfiglioli, amministratore delegato del
dente. Si tratta di un risultato | Gruppo Bonfiglioli.

ottimo sotto tutti i punti di vi-
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sta, superiore alle attese che
gia tenevano conto di un an-
damento positivo dei primi
mesi dell’anno e che & andato
migliorando con il passare del
tempo.

Questo risultato non e frutto
del caso, ma la logica conse-
guenza di una serie di scelte
sulle quali abbiamo forte-
mente lavorato in questi anni.
Primi fra tutti i grossi investi-
menti che abbiamo realizzato
all’estero per cercare di essere
presenti la dove maggiori so-
no le potenzialita e le dinami-
che di crescita e in ossequio
alla filosofia che consiglia la
massima vicinanza al cliente
finale.

Cosi registriamo che il contri-
buto maggiore al nostro fat-
turato viene dai mercati este-
ri, che pesano per circa il 60%
del totale, con punte del 75%
nel caso delle applicazioni su
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macchine operatrici mobili, con un
trend di ulteriore crescita trainato
dalle brillanti economie di Paesi
emergenti come Cina e India.

Mi piace ricordare che in India noi
siamo presenti dal 1999 con uno
stabilimento a Chennai, dove sono
occupati oltre 120 dipendenti. In
India possiamo contare su una or-
ganizzazione commerciale di 10
uffici periferici e 32 dealers che sta
facendo crescere il nostro business
a ritmi vertiginosi sia come mer-
ceologia prodotta localmente sia
come assemblaggio della produ-
zione realizzata in Italia. L'impe-
gno, la capacita e la professiona-
lita che sono stati messi nella rea-
lizzazione di questo progetto é te-
stimoniata dall’'ottenimento della
certificazione del Sistema Qualita
in conformita alla Iso 9002 da par-
te del Tav.

La nuova filiale della
Bonfiglioli Drives a
Shanghai (Cina).

Progettare: Perché correre il ri-
schio imprenditoriale di dare vita a
un insediamento produttivo in un
Paese cosi diverso?

Bonfiglioli: Si & trattata sicuramen-
te di una sfida che abbiamo raccol-
to mettendo in conto e soppesan-
do tutti i pro e i contro: basso co-
sto della manodopera, Pil a due ci-
fre, dazi pesanti su prodotti impor-
tati, situazione politica, mercato
con specifiche caratteristiche cul-
turali, economiche, ambientali.
Certo e che oggi I'India rappresen-
ta la base strategica per servire in
modo efficiente i mercati di riferi-
mento vicini, alcuni dei quali, co-
me Pakistan e Bangladesh, sono
ancora marginali e altri come la Ci-
na dimostrano tutte le loro enormi
potenzialita.

Progettare: Il Gruppo Bonfiglioli &
presente direttamente anche in Ci-
na?

Bonfiglioli: Proprio a giugno dello
scorso anno abbiamo inaugurato a
Shanghai una nuova filiale. La
struttura si occupa di offrire I'inte-
ra gamma dei prodotti Bonfiglioli,
accompagnati da una serie di ser-
vizi pre e post vendita, per presen-
tare al mercato prodotti affidabili
e di qualita, con tempi di consegna
rapidi e in linea con quanto propo-
sto dai migliori operatori del set-
tore. La filiale dispone di impianti

di assemblaggio per alcune tipolo-
gie di prodotti della gamma dei
motoriduttori.

Progettare: Un altro punto di for-
za?

Bonfiglioli: Un altro elemento che
ha contribuito all’ottenimento de-
gli ottimi risultati del gruppo é si-
curamente |'impegno costante nel-
la ricerca e nello sviluppo di nuovi
prodotti e nell’allargamento del-
I'offerta.

Progettare: Anche e soprattutto
nell’ambito dell’elettronica?

Bonfiglioli: Diciamo che all’elet-
tronica la Bonfiglioli & arrivata
passando per |'elettrotecnica

La serie HDP di riduttori ad assi
paralleli segna I'ingresso della
Bonfiglioli nell’ambito degli
impieghi pesanti
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Lo stabilimento della
Bonfiglioli Transmissions PVT
di Chennai in India.

con l'acquisizione nel '92 di un’a-
zienda che produceva motori elet-
trici. Gia nel '95 hanno cominciato
ad arrivare dal mercato i primi ri-
scontri significativi, che sono anda-
ti crescendo e consolidandosi anno
dopo anno in termini qualitativi e
quantitativi. E oggi possiamo dare
alla componente elettrotecnica un
peso molto vicino a quella mecca-
nica.

Tre anni fa e stata la volta della te-
desca Vectron a entrare nel Grup-
po e la sua acquisizione ha rappre-
sentato una precisa risposta alla
decisione di approcciare il mondo
dell’elettronica, portando in casa
un marchio riconosciuto tra i primi
sul mercato in fatto di know-how,
specializzazione, risorse.

Il peso al momento é relativamen-
te ridotto, ma assume una valenza
strategica importantissima, perché
ci pone nei confronti del cliente,
anche per le problematiche piu
complesse, come partner in grado
di studiare e realizzare la soluzio-
ne al problema specifico con la
fornitura di un pacchetto comple-
to.

Progettare: Tutto bene dunque?

Bonfiglioli: Trovare punti deboli
all’attuale realta del gruppo mi
sembra onestamente difficile, cio-
nonostante non ci sentiamo asso-
lutamente arrivati. Proprio in que-
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sti giorni abbiamo fatto il punto
sui progetti aperti e la lista che ab-
biamo stilato ne comprende circa
trenta.

Alcuni vanno inquadrati nell’ambi-
to della ricerca e sviluppo finaliz-
zati al continuo rinnovamento e al-
largamento delle gamme di pro-
dotto. E Hannover sara la giusta
vetrina per esporre le ultime no-
vita.

Altri investono la sfera produttiva
con in programma il potenziamen-
to degli impianti produttivi che ab-
biamo in Italia e non solo.
Abbiamo interessanti progetti che
riguardano il supporto tecnico con

Active: una serie completa di
inverter vettoriali, flessibili, versatili
e di estrema facilita di impiego.

la creazione di figure professionali
specializzate per settore di applica-
zione in grado di fornire un servi-
zio di consulenza piu mirato e qua-
lificato. Altri ancora si inquadrano
nell’'ambito dell'organizzazione
commerciale. Colgo I'occasione per
ufficializzare I'entrata nella fase
pilota, che si concludera entro I'an-
no, della creazione della nuova fi-
liale Italia, con sede a Milano. La
nuova struttura, prototipo di tutte
le altre nel mondo, si occupera del
mercato italiano fornendo tutti i
servizi propri di una filiale: suppor-
to tecnico pre e post vendita, alle-
stimento di prodotti personalizza-
ti, rapidita di consegna e pronto
intervento.

Progettare: Quali sono le finalita
alla base di questa scelta?
Bonfiglioli: Essere sempre di piu

un’interfaccia importante, realisti-
ca, efficiente, nei confronti dell’u-
tilizzatore finale sia esso I'Oem op-
pure il distributore. | due canali,
che per noi rivestono pari impor-
tanza, hanno esigenze diverse e
necessitano di risposte diverse. Si
tratta di un cambiamento strategi-
co e tattico che richiede investi-
menti in termini non solo finanzia-
ri, ma anche di risorse umane da
motivare per essere piu efficaci nel
rapporto con il mercato.
Progettare: Siamo alla vigilia della
Hannover Messe. Che significato
ha per Bonfiglioli I'appuntamento
tedesco?

Bonfiglioli: Per noi, come credo per
tutti gli operatori del settore, &
I'appuntamento clou, dove biso-
gna esserci per giocare a carte sco-
perte sia nei confronti dei visitato-
ri, che rappresentano la platea piu
grande del mondo, sia nei confron-
ti dei concorrenti per lanciare e co-
gliere segnali circa le strategie, gli
indirizzi di sviluppo, lo stato di sa-
lute. E stato cosi in passato e anco-
ra sara cosi, forse con qualche pro-
tagonista in meno, vittima di una
logica di mercato sempre piu selet-
tiva capace di premiare solo chi &
in grado di fare le scelte giuste, nei
tempi giusti. E noi pensiamo di es-
sere tra questi.

Affidabile, estremamente
compatto e adatto ad ogni
applicazione, con le funzioni
di alto livello VCB & l'inverter
che risponde con decisione
alle richieste di un mercato
in continua evoluzione.

La facilita di utilizzo, I'assortita
amma dei controlli, il filtro EMC
integrato, il grado IP65 e le
dimensioni ridotte, fanno del SYN10
una equilibrata risposta alle esigenze
piu diffuse di variazione elettronica
della velocita, dove prestazioni
essenziali e costi contenuti si
affidano a robustezza e affidabilita.

Progettare: Su che cosa puntera
Bonfiglioli per catturare I'interesse
dei visitatori?

Bonfiglioli: La principale novita e
rappresentata dalla nuova serie di
riduttori HDP, che segna il nostro
ingresso nell’ambito degli impie-
ghi pesanti come movimentazione
di materiali, industria mineraria,
della carta, siderurgica, dello zuc-
chero, del trattamento delle ac-
que. In sintesi si tratta di riduttori
ad assi paralleli che si caratterizza-
no per la coppia nominale che va
da 4650 a 16.660 Nm, rapporti rav-
vicinati (phi = 1,12), numerose pos-
sibilita di montaggio, vibrazioni e
rumorosita ridotte in conseguenza
di ingranaggi in elevata classe di
precisione, cassa rigida monobloc-
co fino alla grandezza 120 (35000
Nm), successive con separazione
orizzontale.

Nell’ambito dell’elettronica pre-
sentiamo un significativo amplia-
mento della gamma.

E infine, ma non ultima, la serie di
riduttori a gioco ridotto, figlia del-
I’acquisizione portata a termine un
anno fa della Tecnoingranaggi.

Progettare: Quali sono gli obiettivi
che Bonfiglioli ha messo nel mirino
per quanto riguarda I’anno appena
iniziato?
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Bonfiglioli:  Un'ulteriore
crescita seppur piu conte-
nuta rispetto a quella regi-
strata nel 2004. Le ragioni
di questa cautela vanno ri-
cercate da una parte nella
mancanza di chiari segnali
di ripresa dell’economia,
dall’altra nell’essere riusciti
a concretizzare in anticipo
alcuni importanti progetti.
| risultati dei primi mesi
confermano la giustezza di
queste previsioni.

Progettare: Quali rischi possono
ostacolare il raggiungimento di
questi obiettivi?

Bonfiglioli: Il primo credo sia rap-
presentato dal mercato stesso, che
oggi & caratterizzato da cicli estre-
mamente instabili e dalla difficolta
di fare previsioni attendibili. Il se-
condo, che ne ¢é la logica conse-
guenza, puo essere quello di fare
scelte strategiche sbagliate o non
in sintonia con la dinamica del
mercato. Il terzo rischio & congiun-
turale e riguarda I'aspetto sindaca-
le. Si sta per aprire la vertenza del
rinnovo del contratto dei metal-
meccanici e il rischio che la tratta-
tiva si trascini e assuma contorni
fortemente conflittuali puo avere
conseguenze sulla capacita dell’a-
zienda di assicurare il livello di ser-
vizio che il mercato si aspetta, av-
vantaggiando realta e proposte di
altri Paesi.

Progettare: E per quanto riguarda
il sistema Italia?

Bonfiglioli: E vero che la Cina non
puo essere |'ltalia e I'ltalia non puo

Linee automatizzate, macchine
utensili dell’'ultima generazione,
sofisticati sistemi di controllo
caratterizzano l'attivita di
produzione del Gruppo Bonfiglioli.

essere |'India. Ma la sensazione di
un Paese statico, ancorato a sche-
mi vecchi e obsoleti & troppo evi-
dente e desolante. Occorre assolu-
tamente reagire, individuando i
problemi e andando alla ricerca di
soluzioni nuove, cosi come abbia-
mo fatto noi, perché il rischio di
vedere allargarsi il divario tra noi e
i Paesi emergenti € sempre piu alto
con conseguenze di carattere so-
ciale molto pericolose.

Progettare: E immagino che per le
aziende che vogliono crescere tut-
to questo comporta una fatica
doppia?

Bonfiglioli: Bisogna arrangiarsi e
puntare solo sulle proprie capa-
cita, sulle proprie forze, sulle pro-
prie motivazioni. Non si puo certo
dire che |'attuale governo stia aiu-
tando le aziende e cosi facendo
viene meno a molti impegni assun-
ti all'inizio del suo mandato.
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Progettare: E possibile
prevedere qualche an-
nuncio importante nel
corso dell’anno?
Bonfiglioli: La storia di
Bonfiglioli insegna che le
nostre acquisizioni sono
state condotte avendo co-
me obiettivo l'accresci-
mento dell'offerta in fat-
to di prodotti, di know-
how, di servizi, per essere
sempre piu forti nei confronti del
mercato. E non & da escludere che,
secondo questa logica, anche nel
corso dell’anno possano maturare
le giuste condizioni per un‘opera-
zione importante.

Escludiamo, invece, qualsiasi inte-
resse a prendere in considerazione
e a portare avanti operazioni pu-
ramente speculative nei confronti
di aziende concorrenti in diffi-
colta.

Progettare: Tra 5 o0 10 anni di qua-
le Bonfiglioli potremo parlare?
Bonfiglioli: Una realta presente su
piu mercati e su piu settori, in gra-
do di giocare carte importanti nei
confronti del cliente e del mercato
in una logica di trasparenza e di si-
nergia per affrontare anche i mo-
menti difficili, sfruttando la capa-
cita di guardare al problema con
occhi e punti di vista diversi.
lo immagino un'azienda multi cul-
tura, multi etnica, multi lingua, ca-
pace di vincere la sfida dell’inter-
nazionalizzazione, di superare le
logiche e le culture della delocaliz-
zazione.
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