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Mercato

APPROFONDIMENTI
di Andrea Crocioni

Insieme si vince. Potrebbe essere
questo lo slogan adottato dalle impre-
se italiane che proiettano investimenti
e risorse all’estero per andare alla
conquista dei mercati emergenti. Sot-
to il profilo commerciale, Russia e Bra-
sile rappresentano due delle realtà più
interessanti per i nostri produttori di
macchine utensili che vedono in que-
sti Paesi un’importante area di sbocco
per le proprie merci. Gli operatori tri-
colori, fino a oggi, si sono mossi bene,
incrementando in poco tempo le op-
portunità di business, anche se non
mancano fattori di criticità che solo
un’azione coordinata può contribuire
a superare. Per un sistema industriale

I produttori di macchine utensili guardano con cre-
scente attenzione ai mercati emergenti. Cosa chie-
dono gli operatori locali ai nostri importatori? Come
si dovranno muovere le imprese della Penisola per
restare competitive su uno scenario globale sempre
più complesso? Attraverso un’analisi della doman-
da e della concorrenza di queste economie in pieno
sviluppo, abbiamo raccolto qualche suggerimento
per cogliere a pieno le varie opportunità di business
offerte dai due Paesi
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scono acquistare macchinari dall’alto
contenuto tecnologico piuttosto che
macchine standard a basso costo.
Questo tende a frenare, almeno per il
momento, la concorrenza proveniente
dall’Europa orientale e dai Paesi Asia-
tici che fanno dei costi contenuti la
maggior attrattiva della propria offer-
ta. Ma sul terreno della qualità alle
aziende italiane non mancano i com-
petitor: tedeschi e giapponesi rappre-
sentano concorrenti agguerriti. 
Il momento per i nostri imprenditori ap-
pare propizio anche se chi opera in
Russia ha messo in evidenza una se-
rie di difficoltà legate alle peculiarità di
quel mercato. Uno dei principali pro-
blemi è rappresentato dalla lingua e
dalla mancanza di strategie ben defi-
nite per vendere i prodotti italiani da

parte di importatori e rivenditori. A
questo aspetto si associa un altro
ostacolo non di poco conto come la
vastità del territorio. Per avere una co-
pertura del mercato il più completa
possibile, infatti, non è sufficiente affi-
darsi a un singolo agente e la scelta
del soggetto giusto e ‘influente’ risulta
fondamentale per il successo del-
l’azienda. Le nostre imprese, inoltre,
denunciano difficoltà nel reperire in-
formazioni attendibili sul mercato in-
terno, poiché non sempre gli operatori
locali sono disposti a comunicare libe-
ramente con gli stranieri. Per ovviare a
queste problematiche sarà indispen-
sabile in futuro avviare partnership
strategiche con imprese russe, dare
vita a uffici di rappresentanza e di ser-
vizio sul territorio e supportare la distri-
buzione con una forte azione di mar-
keting. Non c’è dubbio che i costrutto-
ri italiani debbano lavorare nei prossi-
mi anni per migliorare la propria imma-
gine, soprattutto per quanto riguarda il
servizio di assistenza. Sotto questo
aspetto i nostri produttori non godono
di un’opinione positiva nel Paese e
quella della costruzione di un efficien-
te servizio post-vendita è una necessi-
tà sentita non solo sul mercato russo,
ma anche su quello brasiliano.

LA SFIDA CARIOCA
Il gigante sudamericano da alcuni an-
ni vanta un’economia molto più solida
rispetto al passato, anche grazie alla
politica economica del Governo Lula.
Nel Paese i nostri prodotti sono consi-
derati di alta qualità, siamo leader nel-
l’esportazione di alcuni tipi di macchi-

come quello della Penisola, costituito
da un fitto tessuto di piccole e medie
imprese, diventa fondamentale, infat-
ti, promuovere iniziative di aggrega-
zione che possano favorire una mag-
giore penetrazione del mercato. 

IL MERCATO RUSSO
La Russia in questo senso offre pro-
spettive interessanti. Anche se l’eco-
nomia del Paese rimane sostanzial-
mente legata all’estrazione e al-
l’esportazione di materie prime come
petrolio e gas naturale, va segnalata
una crescita dell’industria manifattu-
riera e di settori importanti come quel-
lo delle costruzioni. Questa evoluzio-
ne apre nuovi scenari per le nostre
aziende. La politica del Governo, gui-
dato dal presidente Medvedev e dal
primo ministro Putin, per sostenere
l’economia della Repubblica Federale
punta su sviluppo tecnologico e nuo-
ve infrastrutture, una strategia che non
può prescindere da un rinnovamento
del parco macchine utensili, piuttosto
obsoleto. Le maggiori opportunità ar-
rivano dall’industria dell’auto. In Rus-
sia si sta assistendo a un forte svilup-
po del settore con  una conseguente
crescita di tutto l’indotto che sta ‘con-
tagiando’ i mercati limitrofi come
Ucraina e Bielorussia. Ma anche il
comparto dell’energia, uno dei più si-
gnificativi dell’economia del Paese,
offre nuovi sbocchi ai nostri imprendi-
tori. Le imprese locali, infatti, preferi-



ne e settori in cui i nostri operatori ec-
cellono come quello automobilistico,
aerospaziale, navale e dell’energia,
sono in piena espansione. È anche ve-
ro che in Brasile si sta sviluppando una
forte industria locale della macchina
utensile, ma secondo le stime attuali
ancora per molti anni le importazioni
saranno fondamentali per la crescita
industriale del Paese. Una minaccia
più concreta arriva dall’esterno. Anche
qui, infatti, le aziende italiane devono
far fronte alla concorrenza tedesca e
asiatica. In Brasile sono molto attivi ne-

gli ultimi anni i costruttori cinesi e tai-
wanesi che offrono macchine a basso
costo e tecnologicamente semplici e le
imprese locali che si trovano agli stadi
iniziali dello sviluppo industriale predi-
ligono questa tipologia di macchine.
Tuttavia va anche sottolineato che il
target dei costruttori italiani è ben diffe-
rente e la modernizzazione dell’indu-
stria, qui come in Russia, consente
molte opportunità per la produzione di
qualità più elevata.  Un freno per i no-
stri esportatori in Brasile è rappresen-
tato dal notevole apprezzamento del-

l’euro. Questo processo ha frenato le
importazioni dall’Europa. Tuttavia an-
che i principali concorrenti dei costrut-
tori italiani, i tedeschi, hanno lo stesso
problema, e fino a oggi hanno dimo-
strato di essere più competitivi e que-
sto particolare non potrà essere tra-
scurato dalle imprese della Penisola,
anche se l’euro dovesse svalutarsi nei
prossimi mesi nei confronti del dollaro.
Fra l’altro in Brasile è concreto il pro-
blema degli elevati dazi doganali. Per i
costruttori del Vecchio Continente di-
venta difficile rimanere concorrenziali
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a fronte  degli elevati costi connessi al-
la tassazione, soprattutto se le macchi-
ne hanno una produzione corrispon-
dente locale. Una valida contromisura
può essere quella di fornire ai clienti fi-
nanziamenti per pagamenti dilazionati
nel tempo.
In molti casi gli acquirenti sono dispo-
sti a investire su macchine più costose
a patto di ottenere condizioni di paga-
mento agevolate, anche se purtroppo
al momento le banche italiane non of-
frono strumenti efficienti per quanto ri-
guarda il mercato brasiliano. 

L’ITALIA FA SISTEMA
Brasile e Russia, insieme con India e
Cina, rappresentano sistemi produttivi
in espansione che di sicuro non hanno
espresso tutte le loro potenzialità di
crescita. Per conquistare quote di
mercato le nostre imprese dovranno
continuare il lavoro portato avanti fino
a oggi, puntando su un’offerta di quali-
tà in grado di competere con l’eccel-
lenza mondiale e reggere la sfida dei
prodotti a basso costo made in China.

Oltre a un presidio più attento sul terri-
torio, alle attività di formazione dei tec-
nici per elevare le prestazioni di assi-
stenza, avranno un ruolo sempre più
importante le attività di promozione
del made in Italy presso gli utilizzatori
dei nostri prodotti. In questa direzione
vanno gli interventi dell’Istituto Nazio-
nale per il Commercio Estero che ha
promosso missioni e workshop per
presentare l’offerta del nostro Paese a
gruppi selezionati di operatori. Sem-
bra essere questa l’unica via per af-
frontare l’integrazione nell’economia
globale, un processo che comporta
problemi non indifferenti per le unità
produttive meno strutturate come la
maggioranza delle  imprese italiane
costruttrici di macchine utensili, robot
e automazione. Ma si tratta di una par-
tita che non si può perdere. 
I mercati emergenti sembrano essere
destinati a diventare decisivi per le
aziende del settore e i dati sul primo
semestre del 2008 diffusi da Ucimu-
Sistemi per produrre, associazione
dei costruttori del comparto, non fa

che confermare questa tendenza.
L’indice degli ordini di macchine uten-
sili ha segnato un incremento dello
0,2% sullo stesso periodo dello scorso
anno, ma questo timido incremento è
stato determinato dal buon andamen-
to degli ordinativi raccolti sul mercato
estero, cresciuti del 4,9%. Se poi si
analizza con più attenzione la doman-
da straniera, i dati elaborati dall’Istat
riferiti ai primi tre mesi del 2008 danno
un segnale forte, evidenziando un an-
damento a doppia velocità per le ven-
dite dei costruttori italiani all’estero.
Da un lato i tradizionali mercati di
sbocco della nostra offerta sembrano
rallentare gli investimenti (-6,2% le
vendite in Germania, -11,5%  negli
Stati Uniti, -8,1% in Francia), dall’altro
proprio Brasile e Russia, rispettiva-
mente con un +93,7% e +23,1%, spin-
gono sull’acceleratore, segno del
buon lavoro fatto fino a oggi e incenti-
vo per le imprese italiane a fare meglio
in futuro.
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