La cerimonia di inaugurazione di PTC Asia,
CeMAT, Energy Asia, Factory Automation Asia e Interkama Asia,
che si sono svolte nel parco fiere di Shanghai dal 28 novembre al 2 dicembre.
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Sergio Oltolini

Plante

«La gente si accalca ai cancelli di ingresso del-
lo Sniec, il moderno parco fiere di Shanghai,
inattesa che le autorita cinesi e tedesche com-
pletino la cerimonia di inaugurazione. Poi u-
na fiumana di persone riempie in un attimo il
grande ingresso e la kermesse della fiera ha i-
nizio». E questa la sintesi di quello che la mat-
tina del 28 novembre, primo giorno del Ptc A-
sia e di altre quattro manifestazioni, abbiamo
visto e che nei giorni seguenti e continuato
senza soluzione di continuita a testimonianza
della “fame” degli operatori, soprattutto locali,
ma non solo, di raccogliere informazioni, toc-
care con mano i prodotti, fare business. Tut-
to questo con piena soddisfazione degli orga-
nizzatori e degli espositori e non poca sorpresa
da parte nostra, abituati da tempo a dare con-
to di risultati poco soddisfacenti e cori di cri-

tiche nei confronti di quasi tutte le manifesta-
zioni occidentali.

A proposito di dati, gli organizzatori, la Deut-
sche Messe Ag e la Hannover Fairs China Ltd.,
hanno ufficializzato che a Ptc Asia, CeMAT A-
sia, Energy Asia, Factory Automation Asia e In-
terkama Asia hanno partecipato 1.768 esposi-
tori e 15 collettive nazionali, che hanno com-
pletamente occupato tutti i sette i padiglioni
del parco fiere di Shanghai, per un totale di
85.000 metri quadrati. Complessivamente i vi-
sitatori sono stati 52.908 provenienti da oltre
70 Paesi del mondo. Non sono ancora nume-
ri da primato assoluto, ma il trend € impres-
sionate: Ptc Asia 2005, per esempio, la fiera del-
la tecnica dell'azionamento e della fluidotec-
nica, ha accolto 1.011 espositori su una su-
perficie di 46.580 metri quadrati, rispettiva-

PTC Asia si & confermata
la fiera di riferimento
per chi vuole entrare

nel mercato

della potenza fluida

e delle trasmissioni

di potenza in Cina,

un mercato in fortissima
crescita e dalle enormi
potenzialita.

L'approccio al mercato
cinese attraverso
valutazioni, esperienze,
consigli, programmi
direttamente dalla voce

dei protagonisti
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Presidente Assofluid,
Maurizio Forte,
direttore dell'ufficio
ICE di Shanghai, Jutta

rappresentante della
Deutsche Messe in
Italia, Marco Ferrara,

Assofluid e Alberto
Taddei, publisher
dell'area trade della
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mente il 36 per cento e il 46 per cento in piu
rispetto all’edizione dello scorso anno! Buona
la partecipazione delle aziende italiane. Piu che
parlare di tecnologia e di prodotti in mostra, il
viaggio a Shanghai e la visita della fiera ci ha of-
ferto 'occasione per affrontare il tema dell’ap-
proccio al mercato cinese attraverso valutazio-
ni, esperienze, consigli, programmi di alcuni dei
protagonisti che erano presenti.

Un salto di qualita

Assofluid ha presenziato a questa manifesta-
zione fin dalle prime edizioni, partecipando al-
le collettive organizzate dall'Ice (Istituto per il
Commercio Estero), e ha potuto percio con-
statare direttamente la crescita che la fiera ha

Da sinistra:
Fausto Villa,

Ficher,
direttore di

VNU.
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Oponing Caremony

Due momenti della cerimonia

di inaugurazione.

In primo piano da sinistra: Yang Qiming,
Secretary General China Electrical
Equipment Industry Association, Wolfgang
Pech, Senior Vice President of Deutsche
Messe AG, Zhang Zhiyng, Chairwoman of
China Hydraulics, Pneumatics & Seals
Association.

registrato negli ultimi anni. <l fatto che nel-
I'ultima edizione erano presenti collettive na-
zionali in rappresentanza dei principali Paesi
produttori nel campo della Potenza Fluida
(Germania, Stati Uniti, Regno Unito, Francia,
Spagna, Taiwan, oltre all'Italia) - sottolinea Mar-
co Ferrara, direttore di Assofluid - testimonia
che ormai il mercato cinese ha assunto un’im-
portanza strategica e fondamentale nel business
globale per questo settore».

«La manifestazione e cresciuta enormemente
sul piano qualitativo. Anche gli stand avevano
un forte impatto visivo - afferma Hualai Qiu, Ma-
naging Director di Festo (China) Ltd. Per noi
partecipare a questa fiera non significa solo in-
contrare moltissimi clienti, ma anche comuni-

T B oo

Opening Ceremony

ﬁ)s_se vatorio

privilegiato

Assofluid oltre a presenziare al PTC Asia,
prima PTC China, fin dalle prime edizioni,
ha una profonda conoscenza del mercato
cinese e della sua importanza strategica nel
business globale del settore della compo-
nentistica oleoidraulica e pneumatica.

BRI come si caratterizza il mer-

cato cinese dal punto di vista dell’offerta
di componentistica oleoidraulica e pneu-
matica?

Ferrara: L'offerta di componenti oleoi-
draulici e pneumatici made in China e cre-
sciuta enormemente nell’ultimo quin-
quennio; basti pensare che I'incremento
stimato dal 2000 al 2004 (calcolato con i da-
ti comunicati ufficialmente dall’associa-
zione nazionale cinese CHPSA) é di oltre il
+200%: un dato davvero impressionante!
Il mercato cinese della Potenza Fluida € a
netta prevalenza oleodinamica (oltre
1'80% del totale del mercato del settore) e
si stima che nel 2004 dovrebbe raggiungere
e superare il valore di 1,8 miliardi di euro,
per una quota di mercato mondiale
dell’8% circa.

Anche quest’ultima percentuale fornisce
un quadro preciso di quanto forte sia sta-
ta la crescita della Cina in questo settore
negli ultimi cinque anni, visto che nel 2000
la quota di mercato mondiale del Paese e-
ra di poco inferiore al 2%.

RRNEIEH F per quanto riguarda la do-

manda?

Ferrara: Anche dal punto di vista della do-
manda interna di componentistica oleoi-
draulica e pneumatica si sono verificati ne-
gli ultimi anni notevoli incrementi percen-
tuali, soprattutto per quanto riguarda il
settore delle macchine industriali e mobi-
li, che registrano tassi di crescita tali che
|'offerta interna, da sola, non riesce a sod-
disfare.

Si apre percio in questo contesto uno spi-
raglio anche per le aziende estere che vo-
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gliono operare con profitto in Cina, e le a-
ziende italiane sempre piu fanno parte in-

tegrante di questo processo.

HCEEIE Quali sono le associazioni piti

attive sul mercato cinese?

Ferrara: Da diversi anni la Cina, attraver-
so la sua associazione di riferimento Chpsa
(China Hydraulics Pneumatics & Seals As-
sociation), collabora attivamente con il Ce-
top (Comitato Europeo delle Trasmissioni
Oleoidrauliche e Pneumatiche) ed € mem-
bro dell’lsc (International Statistics Com-
mittee) per la raccolta e lo scambio dei prin-
cipali dati dell’offerta di mercato del set-
tore della Potenza Fluida.

RRREIEH Dl osservatorio privilegiato

rappresentato dall’associazione € possibile
indicare quali sono le reali possibilita

per i costruttori italiani?

Ferrara: Il mercato cinese & indubbia-
mente una fonte potenziale di business,
nonostante i vari problemi che alcune a-
ziende hanno affrontato o affrontano quo-
tidianamente (possibile contraffazione, in-
toppi legali, problemi linguistici): cid no-
nostante la sempre maggiore presenza di-
retta di aziende italiane sul territorio, at-
traverso uffici commerciali o con sedi pro-
duttive in loco, & un segnale forte delle
molte e reali possibilita che questo merca-
to offre.

BCEEN Quale & I'approccio strategi-
co che le aziende italiane adottano nor-

malmente nei confronti del mercato cine-
se?

Ferrara: Il primo importante fattore da
considerare & indubbiamente la conoscen-
za del mercato e in Cina questa operazio-
ne puo non essere semplice e veloce, data
la vastita del Paese e le difficolta che si pos-
sono incontrare, ma diventa indispensabi-
le se si vuole affrontare con serieta e con
possibilita di successo questo mercato.
L'approccio é solitamente basato sullo stu-
dio del territorio e delle possibilita logisti-
che, organizzative e distributive ad esso as-

MANIFESTAZIONI

=

sociate. Ogni azienda do-
vrebbe valutare attenta-
mente questi parametri in
funzione della propria pro-

. e
duzione. || e s S e
2

Le sedi Ice (Istituto per il

Commercio Estero) di rap-

presentanza possono essere

dei validi sostegni in questo senso e sono
molte le aziende che, prima di aprire filiali
in Cina, effettuano lunghi soggiorni sul
territorio con |'obiettivo di capire e stu-
diare la soluzione migliore.

In tal senso la partecipazione diretta ad u-
na fiera come PTC Asia puo essere un pas-
so importante per valutare pit approfon-
ditamente gli attori e le regole del merca-
to.

HENEH Che tipo di supporto pud of-
frire I'associazione per aiutare le aziende

italiane ad avvicinare il mercato cinese?
Ferrara: Recentemente con UL Interna-
tional, ente di certificazione leader per la
penetrazione nel mercato cinese e relativa
certificazione di prodotto (CCC), Assofluid
ha stipulato una convenzione per aiutare i
soci a conoscere meglio questo tipo di mer-
cato.

Continua inoltre la proficua collaborazio-
ne con l'Ice, che ha gia confermato I'orga-
nizzazione della collettiva italiana anche
per I'edizione 2006 di PTC Asia, diventato
ormai un appuntamento fisso per le a-
ziende italiane del settore nell’agenda fie-
ristica.

Possiamo offrire giornate di studio e semi-
nari con la stessa UL o, come gia fatto in
precedenza, con rappresentanti della Ca-
mera di Commercio Italo-Cinese, al fine di
approfondire le problematiche emergenti.
Da questo punto di vista siamo natural-
mente ricettivi ad ogni proposta e richie-
sta proveniente dai nostri soci, oltre che at-
tenti noi stessi a monitorare I'eventuale in-
sorgere di nuove tematiche di interesse.
Infine la possibilita di conoscere le statisti-
che ufficiali redatte dall’associazione cine-
se, permette alle nostre aziende associate

o haan
(-

Assofluid ha presenziato
con un proprio stand

a tutte le edizioni del PTC Asia,
prima PTC China.

di avere in anteprima una panoramica sia
della congiuntura del mercato cinese che
dei dati di fatturato suddivisi per le princi-
pali categorie di prodotti oleoidraulici e
pneumatici.

REIC[REIEH Nel 2006 Iassociazione ha in

programma ancora iniziative per il merca-
to cinese?

Ferrara: Assofluid sara presente nuova-
mente al PTC Asia 2006, dal 10 al 13 otto-
bre prossimi, e per la prima volta al Bauma
China 2006, in programma sempre a Shan-
ghai dal 21 al 24 novembre.

L'obiettivo e quello di far conoscere le no-
stre aziende a quanti piu operatori possi-
bili, in modo da offrire una prestigiosa ve-
trina a tutti i nostri associati e al mercato
italiano in generale.

Naturalmente non sono escluse, come det-
to, giornate e seminari ad hoc sul fenome-

no Cina.

]
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HCE: Promuovere, assistere,
informare e formare

L'ingresso del parco
fiere di Shanghai.

In totale sono stati 52.908 i
visitatori del PTC Asia
2005 e delle altre fiere.

pIC
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Uno dei sette
padiglioni

del centro fiere
di Shanghai.

Lo stand della Pneumax
al PTC Asia: un investimento

in linea con gli obiettivi di
crescita sul mercato cinese.
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Un preciso ed efficiente punto di riferi-
mento per le aziende italiane in Cina e
rappresentato dall’lstituto nazionale per
il Commercio Estero. L'lce & presente da
40 anni e attualmente conta 4 uffici a Pe-
chino, Shanghai, Canton e Hong Kong e
due Punti di Corrispondenza a Chengdu
e Nanchino. Un plauso particolare va al-
I'impegno profuso dal dottor Maurizio
Forte, direttore dell’Ufficio Ice di Shan-
ghai, che puo contare su 2 funzionari,
Ferdinando Gueli e Barbara Gasperi, e 13
unita di personale locale, di cui 9 Trade
Analyst specializzati per settore e 4 am-
ministrativi.

HHEIE Dottor Forte, quali sono le

attivita/servizi principali dell’ufficio che
lei dirige?

Forte: L'Ice svolge in Cina attivita di pro-
mozione, assistenza, informazione e for-
mazione.

L'attivita promozionale si compone di di-
versi strumenti, tra cui quelli maggior-
mente utilizzati sono:

e le partecipazioni collettive che per-
mettono un primo approccio al mercato
oppure di mantenere e rafforzare il pro-
prio posizionamento;

¢ i seminari tecnologici e workshop, ini-
ziative piu mirate dirette a favorire I'in-
staurazione di rapporti di collaborazione
commerciale o produttiva con operatori

locali qualificati;

Italian Trade Commission

* missioni di operatori in Italia, in occa-
sione di fiere oppure per visite azienda-
li, che anche in questo caso mirano a fa-
vorire la conoscenza dei prodotti e delle
tecnologie Italiane nonché l'instaurazio-
ne di rapporti commerciali;

e corsi di formazione per tecnici, mana-
ger, addetti alle vendite con lo scopo di
migliorare la conoscenza dei prodotti i-
taliani e fidelizzare queste figure verso il
Made in Italy.

Una parte importante dell’attivita di as-
sistenza e rappresentata dalle informa-
zioni di primo orientamento sul merca-
to: normativa locale sull'import-export,
sugli investimenti, dazi doganali, stati-
stiche di import-export per singoli pro-
dotti, modalita di pagamento prevalen-
ti, tipologie di presenza commerciale e
produttiva consentite, notizie generali
sulla situazione economica, brevi profili
e note settoriali, costi dei fattori produt-
tivi, ecc.

Passando dal primo orientamento a esi-
genze piu specifiche di aziende gia ope-
ranti sul mercato o con programmi e o-
biettivi gia chiari e definiti, I'lce fornisce
assistenza erogando una numerosa gam-
ma di servizi personalizzati a pagamen-
to. Le tariffe sono contenute e attraver-
so gli accordi esistenti con vari soggetti,
fra cui Confindustria, & possibile acqui-
stare delle Carte servizi che consentono

L'ufficio ICE

di Shanghai
rappresenta un preciso
punto di riferimento
per le aziende italiane
in Cina.




Maurizio
Forte,
direttore
dell'ufficio ICE
di Shanghai.

sconti fino al 25%. Tra i servizi maggior-
mente richiesti e utili per il mercato cinese
vanno ricordati:

e predisposizione di elenchi personalizza-
ti, sia di importatori, agenti o distributori,
per aziende che intendono entrare nel
mercato, sia di produttori o fornitori, per
aziende interessate invece al sourcing in Ci-
na;

e ricerca partner (sia per commercializza-
zione di prodotti, es. agenti o distributori,
sia per collaborazioni produttive, e quindi
aziende manifatturiere) che rappresenta u-
na vera e propria indagine di marketing;
e organizzazione di incontri d'affari;

e raccolta di informazioni riservate sugli o-
peratori locali.

E ancora:

e organizzazione di eventi promozionali,
e assistenza per la risoluzione di contro-
versie,

¢ indagini di mercato personalizzate.

L'lce svolge anche un’attivita di informa-
zione sui mercati esteri, attraverso la rac-
colta, classificazione ed elaborazione di
informazioni di varia natura che si sostan-
ziano soprattutto nella predisposizione e il
continuo aggiornamento di analisi statisti-
che sull'import-export, documentazione su
normativa locale per commercio ed inve-
stimenti, dazi doganali, elenchi della pre-
senza ltaliana nell’area di competenza, e-
lenchi delle principali fiere, rapporti e no-
te di mercato settoriali, profili territoriali
delle province di competenza.

Una buona parte delle informazioni pro-
dotte dall’lce sono disponibili on line al-
I'indirizzo www.ice.it.

Tra i servizi on-line dell’lce merita di esse-
re citato il nuovo portale internazionale
www.italtrade.com, rivolto soprattutto a-
gli operatori esteri e disponibile anche in

lingua cinese.
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L'attivita di formazione dell’lce & di gran-
de importanza e prevede |I'organizzazione
di master in commercio estero (Corce) per
giovani neolaureati italiani interessati al-
I'inserimento professionale in enti e im-
prese operanti nel settore dell’internazio-

nalizzazione.

REIISRETER Quali sono le azioni che un

imprenditore interessato al mercato cine-
se deve assolutamente evitare?

Forte: Affrontare la Cina senza una ade-
guata preparazione e conoscenza del mer-
cato.

Non tenere conto della cultura e degli usi
locali e del particolare stile negoziale dei
cinesi.

Adottare un approccio al mercato cinese
mordi e fuggi.

Pensare che il prodotto italiano € comun-
que intrinsecamente di qualita e il miglio-
re e come tale sia gia noto e non necessiti
quindi di essere in primo luogo comunica-
to (leggi pubblicizzato e promosso) e poi
anche venduto.

Sottovalutare I'importanza della creazione
del mercato per i consumi di prodotti a noi
ben noti ma che in Cina possono essere con-
siderati come nuovi perché estranei agli u-
si e costumi locali e sottostimare I'impegno
in termini di risorse e tempo per l'introdu-
zione in Cina.

Pensare di poter penetrare il mercato ci-
nese senza essere presenti in loco con una
stabile organizzazione commerciale.
Accettare proposte di partnership appa-
rentemente allettanti perche’ poco impe-
gnative per il partner italiano e che pro-
mettono facili guadagni.

Scegliere frettolosamente il partner senza
valutare attentamente i vantaggi e gli
svantaggi della partnership, e soprattutto
senza dedicare del tempo alla conoscenza
reciproca.

Pensare che una volta avviata una part-
nership o un business in Cina questo possa
andare avanti da sé senza un continuo im-
pegno da parte dell'impresa in termini di
risorse, pianificazione e controllo delle at-
tivita svolte.

RIISNEIEH | ‘e conomia cinese continue:‘
a correre o € da prevedere un rallenta-
mento della sua corsa?

Forte: L'economia cinese & oggi al centro
dell’attenzione e continua a essere carat-
terizzata da una crescita sostenuta, anche
in termini di progresso tecnologico e di
qualita dei prodotti.

Negli ultimi 20 anni I'economia cinese & cre-
sciuta a un tasso medio del 9,5% annuo e
le previsioni dell’Ocse (settembre 2005) e di
tutti | principali osservatori economici con-
fermano che questo ritmo di crescita sara
sostenibile ancora nel tempo.

La meccanica rappresenta il comparto di
maggior peso per le nostre esportazioni in
Cina, contribuendo per circa due terzi del
totale. Per quanto riguarda il settore della
trasmissione idraulica, nel 2004 le esporta-
zioni Italiane in Cina hanno raggiunto i 90
milioni di Usd, con un incremento del 105%
rispetto al 2003 e una quota di mercato del
7%, che colloca il nostro Paese al quinto po-
sto tra i paesi fornitori.

RCENEIE per il comparto della compo-

nentistica oleoidraulica e pneumatica qua-
li opportunita ci sono in Cina?

Forte: Con il rapido sviluppo dell’industria
dei macchinari in Cina, cresciuta del 29%
nel 2004 rispetto all’anno precedente, si &
avuta una domanda crescente di parti per
trasmissione meccanica nel mercato cinese.
Sebbene I'industria cinese della compo-
nentistica oleoidraulica e pneumatica sia
cresciuta a un ritmo del 30% negli ultimi 3
anni, la Cina deve ancora importare una
grande quantita di componenti, in parti-
colare componenti di qualita che vengono
installati nei macchinari destinati all’e-
sportazione. | corrispondenti componenti
cinesi infatti sottoposti a sollecitazione non
dimostrano ancora performance adeguate
in termini di resistenza e durata.

Le maggiori opportunita sono nel settore
della componentistica idraulica e oleodi-
namica. Il valore totale di queste importa-
zioni ha raggiunto nel 2004 gli 885,2 mi-
lioni di dollari Usa.

]
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mon solo PTC _\

Tra i motivi di richiamo del CeMAT ASIA 2005, la fiera specializzata per la movi-
mentazione dei materiali e della logistica, va citata la presenza dei leader del-
I'industria mondiale dei carrelli elevatori, e cioé di aziende quali Linde, Toyota,
Doosan, OM Carrelli Elevatori, Fantuzzi Reggiane. Esponevano inoltre i quattro
maggiori costruttori mondiali di gru: Abus, Demag, Kone e Kito. Energy Asia e-
ra dedicata alla tecnologia energetica e ha sicuramente dato una spinta impor-
tante allo sviluppo di nuove forme di energia nel paese del Celeste Impero. Fac-
tory Automation Asia e Interkama Asia 2005, invece, si sono rivelate una eccel-
lente piattaforma per la presentazione di avanzati robot industriali e di tecno-

logia per la linea di produzione. Tra i prodotti di maggior richiamo dell’edizio- Brevini ha partecipato al PTC Asia

. .. . . . R con due stand, uno della divisione Power

- ne di quest’anno sono da segnalare i sistemi di pallettizzazione ad alta velocita Transmission e l'altro della divisione Fluid
_ Power.

nizzazione del Gruppo in due divisioni - Power
Transmission e Fluid Power - spiega Massimi-
liano Colombo, direttore marketing Brevini - ci
ha spinto a presentare ciascuna divisione con
un proprio stand, in padiglioni diversi, per seg-
mentare la nostra strategia di marketing verso
il mercato cinese, dove operiamo da 11 anni fa,

quando la Brevini China (una delle 28 societa
del network Brevini) ha aperto i primi uffici a
Shanghai. Oggi Brevini China e presente oltre

Le cinque fiere in contemporanea
hanno visto la partecipazione di 1.768
espositori e |15 collettive nazionali.

Lo stand della
Bonfiglioli
alla PTC Asia.

Fanuc, i robot industriali PC-based di
Kuka, i robot 3D a posizionamento |

flessibile e gli speciali robot per la sal-

datura a punti di Shougang Motoman,  CeMAT Asia & stata
la pit "europea" delle

o ancora i robot scara e cartesiani di fiere di Shanghai.

Robostar. Siemens ha presentato i suoi

prodotti A&D (Automation&Drive) nella innovativa soluzione espositiva del-
I'Exider Dome.

Le manifestazioni completavano il loro fronte espositivo con un ricco calenda- :
rio di eventi collaterali, che includeva ad esempio oltre 30 tra conferenze e sum-
mit quali la “China Hydraulics, Pneumatics & Seals Development Conference”,
la “Sino-German Modern Manufacturing Industry and Logistics Conference”, e
il 4° Seminario sul MES (Manufacturing Executive System) - per citarne solo al-

™ |

a Shanghai, in una sede nuova e pit ampia per
dare un maggiore supporto alla clientela in ter-

Il pubblico ha affollato mini di personalizzazione del prodotto e di ri-
gli stand della collettiva
italiana al PTC Asia. duttori pronti per la consegna, anche a Pechi-
no e Changsha, mentre altre societa del grup-
care a 360 gradi e imparare da altri opera- po (Hydr-app, Aron e Samhydraulik) hanno
tori che operano nel settore, anche dai no- propri uffici commercialia Pechino e Shanghai».
stri concorrenti». E aggiunge Colombo: «Siamo molto soddisfat-
Tra gli espositori del PTC Asia figurava la Bre- ti della nostra partecipazione alla fiera, dove ab-
vini con 2 grandi stand. «La recente riorga- biamo avuto diversi contatti promettenti e ab-
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biamo riscontrato molto interesse sui nostri
prodotti.

Rispetto alle precedenti edizioni, la riorganiz-
zazione della fiera per tipologia di prodotti (i-
draulica, trasmissioni meccaniche, energia. ..)
e risultata un beneficio per la manifestazione.
In questo modo si sono favoriti i visitatori, che
hanno potuto trovare i prodotti di loro inte-
resse concentrati e raggruppati in padiglioni
coerenti e dedicati. Unica nota negativa e la fre-
quenza annuale della fiera che, a nostro pare-
re, e troppo breve. Una collocazione biennale,
alternata alla fiera di Hannover, sarebbe la so-
luzione migliore».

Presenze

che si consolidano

«La Rossi Motoriduttori si e affacciata al merca-
to Cinese attraverso la PTC del 2002 e da quel-
I'anno vi ha sempre preso parte - ricorda Pao-
lo Parmeggiani Responsabile della filiale cine-
se. La partecipazione di quest'anno aveva un ul-
teriore significato, in quanto e stata 'occasio-
ne per presentare la nuova filiale situata a Shan-
ghai, con 100% capitale d’investimento da par-
te della Rossi Motoriduttori». E aggiunge: « pro-
dotti esposti volevano rappresentare 'intera
gamma che oggi Rossi Motoriduttori offre al
mercato: dai riduttori e motoriduttori paralle-
li, ortogonali, vite, coassiali, oltre a quelli pla-
netari; fino ai prodotti inerenti la meccatroni-
ca, cioe motori brushless combinati a riduttori
con gioco ridotto o di precisione, e i piu tradi-
zionali motori elettrici trifasi autofrenanti e non.
Particolare enfasi e stata posta nell'esposizione
delle grandezze medio-grandi dei riduttori stan-
dard, nei prodotti per applicazioni speciali
(quali per estrusori, agitatori e riduttore con sin-
cronizzazione), e nella serie dei planetari».
Per Hong Luo, managing director di Pneumax
Pneumatic Equipment Shanghai: «La fiera ha

fornito le risposte che mi aspettavo e la scelta

di partecipare con uno stand importante e sta-
ta premiata. Basti dire che nel corso dei quat-
tro giorni abbiamo avuto poco meno di 1.000
contatti, che andremo a sviluppare nelle pros-
sime settimane. Abbiamo ricevuto parecchie vi-
site da parte di distributori che hanno potuto
ampliare la conoscenza dell’offerta Pneumax;
non sono mancati approcci con realta distri-
butive di componenti “made in Europe”, che
hanno manifestato forte interesse ai nostri pro-
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dotti. Infine, ma non ultimi, tanti gli Oem, le
cui indicazioni sono fondamentali per definire
la tipologia della produzione che andremo a
realizzare in Cina».

«Da marzo - interviene Marco Biraghi, sales de-
velopment manager di Pneumax - sara infatti o-
perativa una officina di 1.700 metri quadrati per
I'assemblaggio di prodotti i cui componenti so-
no realizzati in Italia.

Saranno occupate 13 persone, ma il loro nu-
mero crescera con lo sviluppo del business».
Nel 2005 Pneumax ha realizzato in Cina un fat-
turato di alcune centinaia di migliaia di euro,
ma gli obiettivi di Biraghi e Hong Luo sono am-
biziosi: «arrivare a 5 milioni di euro entro i pros-
simi cinque anni».

Non solo novita

Circa la tipologia di prodotti che saranno pro-
dottia Shanghai, Biraghi precisa che non si trat-
tera delle ultime generazioni: «<non per la pau-
ra che vengano copiati, ma perche il mercato
non richiede quel tipo di prodotto.

1 portare qua un prodotto tecnologicamente
troppo avanzato metterebbe in difficolta sia la
nostra organizzazione di vendita che gli utiliz-
zatori che non saprebbero utilizzarli appieno».
Della stessa opinione e Enzo Sancassiani, della
UFI Sofima: «A esclusione di qualche rara ec-
cezione, ho avuto I'impressione che le aziende
italiane, ma soprattutto quelle tedesche, non so
se per timore delle copiature dei prodotti op-
pure perche valutano il mercato cinese non an-
cora tecnologicamente pronto per poter utiliz-
zare certi prodotti d’avanguardia, abbiano pre-
sentato prodotti di una generazione prece-
dente rispetto a quelli che si espongono in Eu-
ropa».

Strategia diversa quella adottata da Elettrotec,
che ha fatto della capacita di cogliere le op-
portunita offerte dai mercati emergenti, uno
dei suoi punti di forza. <o vengo in Cina da
quattro anni e ho portato sempre le ultime no-
vita - commenta Adriana Sartor, amministra-
tore delegato dell’azienda specializzata in stru-
mentazione di processo - perche credo che le
industrie cinesi vadano accompagnate in un
processo di approccio ai nuovi prodotti dove
convivono elettronica, elettromeccanica, mec-
canica». E puntualizza: «Quella cinese € una
realta effervescente con numeri enormi, ma va
affrontata con occhio vigile e con le cautele
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aperti in fiera
per ultimare i

Gru
e cantieri

nuovi
padiglioni.

Il display del treno

a levitazione
magnetica

che collega il centro della
citta con l'aeroporto di
Shanghai.

suggerite dal buon senso, dall’esperienza e dal-
la capacita di fare mercato.

Elettrotec ci sta riuscendo grazie alla creazione
di una rete di distributori che le assicura un gi-
ro di affari di alcune centinaia di migliaia di eu-
ro. «Nei programmi futuri non e previsto alcun
insediamento produttivo per due ordini di mo-
tivi: gli investimenti necessari che per un’a-
zienda delle dimensioni di Elettrotec sono in-
sostenibili, € la necessita di garantire i posti di
lavoro in Italia».

“La registrazione del Marchio in Cina - ricorda
Colombo - costituisce I'unico titolo legale per
procedere contro i contraffattori e riuscire a
combattere il fenomeno in maniera efficace fin
dalle sue origini. Per quanto riguarda i prodot-
ti crediamo che solo una evoluzione continua
della tecnologia e delle prestazioni possa met-

tere in salvo i prodotti europei. I Cinesi sono
abili e veloci nel copiare: noi dobbiamo essere
bravi e rapidi nell'innovare. Sui prodotti matu-

ri I'industria europea ha poche possibilita di
competere».

Visitatori qualificati

Per Parmeggiani della Rossi Motoriduttori: «La
maggioranza dei visitatori era costituita da tra-
ding company locali, oltre che semplici visita-
tori. Per il resto molti erano titolari di Oem e
utilizzatori finali dei macchinari. L'impressione
e che siano poche le aziende straniere con strut-
ture produttive in Cina che visitano questa ma-
nifestazione. Probabilmente questo € dovuto al
fatto che gia conoscono bene i marchi europei.
Comunque, c’e da registrare un grande inte-
resse da parte dei visitatori cinesi nei confron-
ti dei nostri prodotti, che ne riconoscono la qua-
lita e il design innovativo. Essendo poi questo
un mercato altamente competitivo, le richieste
da parte dei potenziali partner commerciali o
clienti riguardano competitivita di prezzi, tem-
pi di consegna molto ridotti, servizio d’assi-
stenza in tempi rapidi e disponibilita
a stock di ricambi».

_ I visitatore cinese - aggiunge Co-
lombo della Brevini - € in genere un

Lo stand all'ingresso

della fiera per prenotare
la partecipazione alla prossima
edizione del PTC Asia, in
programma dal 10 al 13
ottobre 2006.
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na e una nazione tecnologicamente “giovane”,
quindi non sempre i tecnici hanno I'esperien-
za necessaria per applicare in modo corretto il
prodotto. I clienti ci chiedono, oltre al ridutto-
re o all’argano, anche di essere dei consulenti
applicativi nella costruzione delle macchine: si
crea cost una partnership destinata a durare nel
tempo». Dello stesso parere e Sancassiani: «Il
numero dei visitatori molto alto confermala va-
lidita della fiera come strumento di marketing.
Per la maggior parte si tratta di tecnici, re-
sponsabili degli acquisiti, imprenditori, titolari
di piccole aziende, soprattutto cinesi, ma non
mancano operatori di nazioni vicine».

E ricorda: «Voglio sottolineare che sei o sette
anni fa questa fiera era riservata ad aziende ci-
nesi e a un numero limitatissimo di grosse a-
ziende che venivano qui per cominciare a e-
splorare questo mercato in un’ottica di specu-
lazione e di riduzione di costi. Oggi si assiste a
una partecipazione molto diffusa anche di pic-
cole e medie aziende straniere che sono qui per
capire come funziona questo mercato, arrivan-
do a un livello di internazionalizzazione molto
diffusa e la sensazione che si ha a partecipare
al PTC e la stessa di essere alla fiera di Hanno-
ver 0 al Fluidtrans Compomac di Milano. Cam-
biano solo i ruoli: le nostre fiere sono diventa-
te molto piu “asiatiche” e questa molto piu eu-
ropea.

L'altra cosa interessante e che anche le azien-
de cinesi si sono adattate a questo stile piu mo-
derno e piu attrattivo per accogliere la cliente-
la presso i propri stand».

E conclude: «La Cina non e quindi piu vista so-
lo come una minaccia, ma puo costituire una
opportunitar.

Appuntamento a ottobre
La quasi totalita degli interlocutori ha confer-
mato che saranno presenti ai prossimo PTC A-
sia, in programma a Shanghai dal 10 al 13 ot-
tobre 2006. Si preannuncia un grande succes-
so che portera ad esaurire gli spazi espositivi,
nonostante i nuovi padiglioni che sono in fase
avanzata di costruzione, anche per il fatto che
insieme a CeMAT Asia, Energy Asia, Factory Au-
tomation Asia e Interkama Asia si terra il Metal
Working China.
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