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Negli ultimi tempi i costruttori di utensili devono 
affrontare un mercato sempre più stressato 

dagli effetti della crisi ma, nonostante ciò, soprat-
tutto nei settori più avanzati tecnologicamente, la 
domanda di qualità è anche cresciuta. In questo con-
testo è interessante conoscere che tipo di trasforma-
zioni ha avuto il modello di business dei produttori 
e anche sapere se si è spostata maggiormente l’at-
tenzione su quello che un utensile può consentire in 
termini di produttività rispetto alle mere e pur avan-
zate caratteristiche tecniche che esso può vantare. Per 
approfondire questa e altre tematiche abbiamo inter-
pellato alcuni esponenti di importanti case produttrici 
di utensili da taglio operanti sul mercato italiano. 

Qualità e costi. “Il mercato sta sviluppando due ten-
denze opposte - dice Sergio Zanfrini, sales manager 

e coordinatore di Kennametal Italia - da un lato c’è 
una pressione fortissima sui prezzi da parte degli uti-
lizzatori che stanno cercando di mantenere il modello 
produttivo che hanno sempre avuto limando su tutti 
i costi di acquisto possibile. Dall’altro lato c’è un mo-
dello che punta a produrre il pezzo finito riducendo 
al massimo i costi di produzione. Kennametal crede in 
questo secondo tipo di battaglia e si sta proponendo 
per affiancare il cliente nell’ottimizzazione della sua 
produzione. Non stiamo parlando esclusivamente di 
spingere sulle performance del prodotto. Parliamo di 
controllare i consumi reali con una gestione integrata 
del ciclo produttivo. Parliamo di una valutazione di 
come contribuisce ogni singola operazione a creare il 
costo di lavorazione per focalizzarci sulle operazioni 
dove il costo è più alto. 
Credo che il personale di stabilimento sia focalizzato 

di Daniele Pascucci
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        Il mercato chiede 
   produttività
         e partnership

La domanda di qualità nel 
settore degli utensili da taglio 
cresce insieme con la richiesta 
di prezzi contenuti. La risposta 
dei produttori si adegua e si 
articola per aderire alle nuove 
esigenze. Abbiamo raccolto in 
merito le opinioni, le riflessioni e 
le proposte di alcuni protagonisti 
operanti sul mercato italiano 
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cesso il nostro business. L’orizzonte quotidiano del 
nostro lavoro è l’innovazione, intendendo per inno-
vazione un’idea che soddisfi un bisogno specifico, sia 
unica nel suo genere e crei del valore. Competenza 
e ricerca e sviluppo sono nostre pietre miliari. Non 
vedrete mai un prodotto Coromant che non sia ade-
guatamente supportato da un’applicazione e da una 
conoscenza specifica delle sue potenzialità in termini 
di produttività’’. 
Bisogna anche fronteggiare le fluttuazioni che inve-
stono gli operatori del settore. 
‘’I volumi del manifatturiero di questi tempi non 
sono più quelli di una volta, e le aziende necessi-
tano di molta flessibilità per quanto riguarda le la-
vorazioni meccaniche e gli attrezzaggi macchina 
- sostiene Paolo Costa, amministratore delegato di 
Febametal - la nostra azienda si colloca sul mercato 
proprio per venire incontro ai continui alti e bassi di 
mercato, che obbligano l’utilizzatore finale ad af-
fidarsi a un utensiliere sempre più esperto a 360°, 
recettivo alle esigenze di prototipazione e cambi 
produzione, nonché ai continui sbalzi di settori come 
l’automotive. Entrando più nello specifico, parlando 
di applicazioni nelle quali ci sentiamo ‘più forti’ quali-
tativamente, possiamo contare senza false modestie, 
oltre alle gole, applicazioni quali l’alesatura dei fori, 
la foratura a inserti, la stozzatura su macchine CNC, 
la filettatura speciale e la turbo filettatura (anche 

sul garantire la produzione delle quantità richieste 
e sul mantenere gli standard di qualità necessari. 
L’operazione di miglioramento continuo e ottimiz-
zazione dei cicli produttivi deve passare attraverso 
una forte partnership e integrazione con i fornitori’’. 
Per Zanfrini la maggior difficoltà che gli utilizzatori 
incontrano in questo processo è il modello classico 
che prevede una trattativa sul prezzo fatta dall’uf-
ficio acquisti e un’analisi tecnica fatta dalla produ-
zione o da un reparto di engineering. La soluzione a 
questo problema, secondo il manager, è l’adozione 
di un modello in cui viene costantemente valutato 
il costo di realizzazione del prodotto finito: solo in 
questo modo si supera il conflitto tra le due entità e 
si può operare nell’interesse del cliente riducendo il 
costo reale di produzione. 
‘’L’analisi delle tendenze dell’industria manifattu-
riera presuppone da parte delle aziende leader di 
mercato grande attenzione e soprattutto lungimi-
ranza - afferma Eduardo Martin direttore generale 
di Sandvik Coromant Italia - nel mondo globale in 
cui oggi viviamo, le fluttuazioni economiche sono 
diventate una condizione permanente. Il nostro la-
voro quotidiano ci vede costantemente impegnati a 
rafforzare la nostra presenza a livello globale. Con il 
supporto professionale che offriamo ai nostri clienti 
in tutto il mondo soddisfiamo i bisogni delle imprese 
a livello locale, sviluppando al contempo con suc-

‘’La nostra azienda - sostiene 
Paolo Costa, amministratore 
delegato di Febametal 
– si colloca sul mercato in 
maniera da venire incontro 
ai continui alti e bassi di 
mercato che obbligano 
l’utilizzatore finale ad affidarsi 
a un utensiliere sempre più 
esperto a 360°, recettivo alle 
esigenze di prototipazione e 
cambi produzione, nonchè ai 
continui sbalzi di settori come 
ad esempio l’automotive’’. 

‘’Oggi è particolarmente 
importante ridurre i costi - 
afferma Roberto Ferrari, 
direttore commerciale di Seco 
Tools Italia - in tale contesto 
la nostra proposta non è 
indirizzata a una pura e semplice 
riduzione di prezzo, visto che 
peraltro l’incidenza del costo 
utensile sull’intera lavorazione 
è sicuramente inferiore al 
10%, quanto piuttosto alla 
riduzione dei costi complessivi di 
lavorazione’’.

‘’Per i nostri clienti restare sul 
mercato significa ridurre i costi 
di produzione - dice Arnaldo 
Levi, amministratore delegato 
di Iscar Italia - per questo 
motivo sviluppiamo uno studio 
completo dell’utensileria, 
accompagnato da una 
valutazione dettagliata dei 
tempi di produzione e del 
relativo costo/pezzo; l’offerta 
è sempre accompagnata 
dal calcolo del ritorno 
dell’investimento (ROI)”. 
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costruttori sia a livello di soluzioni tecnologiche sia a 
livello di proposta di servizi? 
‘’Kennametal ha fatto forti investimenti in Italia per 
mettere a disposizione dei propri clienti servizi di al-
tissimo livello - dice Zanfrini - la riaffilatura è fatta nel 
nostro Paese, e qui produciamo inserti speciali, sem-
pre in Italia abbiamo una struttura di engineering che 
supporta tutta la realizzazione di soluzioni speciali. 
È stato creato un Test & Demostration center dove 
possono essere fatte le prove per i clienti, dove pos-
sono essere testate le novità e dove è possibile fare 
formazione dedicata. Tutte queste attività hanno un 
unico filo conduttore: permettere al cliente di ridurre 
il costo del prodotto che produce. Ricordiamoci che in 
questo momento si combatte assieme al cliente per 
essere i migliori al mondo a produrre il prodotto che 

detta whirling), senza contare l’offerta per la tornitura 
su macchine a fantina mobile. Nel campo della fresa-
tura ci piace ricordare l’interpolazione circolare e la 
fresatura con diamante, quest’ultima di recente acqui-
sizione ma molto interessante tecnicamente’’. 
Roberto Ferrari, direttore commerciale di Seco Tools 
Italia, sottolinea che già da alcuni anni la sua azienda 
cerca di contraddistinguersi offrendo al cliente un ser-
vizio sempre migliore e completo… 
“Per soluzione completa intendiamo l’insieme di pro-
dotto, servizio e quant’altro serva per ottimizzare le 
lavorazioni e gli utensili utilizzati - dice - oggi è parti-
colarmente importante ridurre i costi. In tale contesto 
la nostra proposta non è indirizzata a una pura e sem-
plice riduzione di prezzo, visto che peraltro l’incidenza 
del costo utensile sull’intera lavorazione è sicuramente 
inferiore al 10%, quanto piuttosto alla riduzione dei 
costi complessivi di lavorazione. Il nostro sforzo è 
quindi diretto all’ottimizzazione del ciclo produttivo, 
ad esempio con l’utilizzo di prodotti speciali come 
quelli realizzati presso la nostra sede di Guanzate, e 
all’offerta di soluzioni che consentano al nostro cliente 
di ridurre i costi per pezzo prodotto’’. 
Un ruolo importante lo giocano anche concetti come 
quello dell’innovazione intesa ad esempio come punto 
di partenza per rimanere collegati alle trasformazioni 
in atto nel mercato. 
“Indubbiamente uno degli effetti più evidenti dell’at-
tuale situazione del mercato è la ricerca di maggiore 
qualità - osserva Arnaldo Levi, amministratore dele-
gato di Iscar Italia - grazie all’esperienza maturata in 
60 anni di attività e al suo spirito fortemente innova-
tivo, noi siamo certamente un partner di eccellenza 
per tutte le aziende che vogliono migliorare la produt-
tività delle proprie lavorazioni. Infatti, a partire dalla 
sua fondazione, la leva strategica principale di Iscar è 
sempre stata la ricerca e sviluppo di soluzioni di utensi-
leria innovative; questo spirito è evidenziato anche dal 
nostro motto aziendale ‘Iscar, dove l’innovazione non 
si ferma mai!’. La volontà di anticipare l’evoluzione tec-
nologia dell’industria delle lavorazioni meccaniche si 
riflette in una offerta di prodotti sempre all’avanguar-
dia, costantemente migliorati e aggiornati, per antici-
pare il mercato e spesso per ridefinire lo stato dell’arte 
dell’utensileria. Il nostro scopo rimane sempre quello di 
raggiungere un obiettivo preciso: migliorare la produt-
tività e abbassare i costi di produzione dei nostri clienti, 
aumentando la loro redditività d’impresa’’. 

L’evoluzione dell’offerta. In una situazione come 
quella descritta fin qui, come si è evoluta l’offerta dei 

‘’In collaborazione coi 
nostri clienti ci sforziamo di 
controllare i consumi reali con 
una gestione integrata del 
ciclo produttivo – dice Sergio 
Zanfrini, sales manager e 
coordinatore di Kennametal 
Italia – mettendo in campo 
una valutazione su come 
contribuisce ogni singola 
operazione a creare il costo di 
produzione, per focalizzarci 
sulle lavorazioni dove il costo è 
più alto’’.  

‘’L’analisi delle tendenze 
dell’industria manifatturiera 
richiede grande attenzione e 
lungimiranza – afferma Eduardo 
Martin direttore generale di 
Sandvik Coromant Italia 
- nel mondo globale in cui 
oggi viviamo, le fluttuazioni 
economiche sono diventate una 
condizione permanente. Siamo 
quotidianamente e costantemente 
impegnati a sostenere i 
nostri clienti con la massima 
professionalità’’.

Foto Sandvik
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gola, standard e speciale, che probabilmente ha con-
tribuito a creare nei confronti dell’azienda  un’imma-
gine qualitativa e specialistica. 
“Nel tempo - afferma Costa - grazie all’evoluzione 
e allo sviluppo dei nostri prodotti, abbiamo abbrac-
ciato sempre più un concetto di servizio a 360°, pur 
mantenendo la nicchia e un alto tasso di specializ-
zazione  tecnica come punti cardine della nostra of-
ferta. Si può dire oggi che siamo tra i leader nelle 
‘lavorazioni tra due fianchi’, ovvero tutte quelle ope-
razioni dove il truciolo viene formato tra due pareti, 
sia in tornitura sia in fresatura, creando non pochi 
problemi di controllo e gestione della lavorazione. Le 
aziende che ci contattano, oggi sempre più, ricono-
scono in noi un partner affidabile per le lavorazioni 
da truciolo piuttosto che un venditore di utensile. 
Assieme al cliente, studiamo miglioramenti di cicli 
di lavoro, ottimizzazioni di durata utensili, e abbat-
timento costi produttivi. A dar man forte a questa 
nostra offerta, costituita da centinaia di migliaia di 
articoli standard, si affianca la nostra offerta speciale, 
ormai un marchio di fabbrica per Febametal. La cu-
stomizzazione e la realizzazione in tempi brevi di 
utensili speciali per il mercato italiano sono oggi ele-
menti indispensabili per venire incontro alle realtà 
metalmeccaniche italiane, vessate da una richiesta 
elevata di qualità e pezzi complicati in tempi brevi’’. 
Roberto Ferrari sottolinea come oltre il 5% del fat-
turato mondiale del gruppo Seco venga investito in 
ricerca e sviluppo; risultato: oltre il 50% dei prodotti 
a listino non ha più di cinque anni di vita. 
“Questa filosofia si riflette ovviamente a livello lo-
cale - spiega - quindi anche Seco Italia si occupa di 
ricerca e sviluppo, principalmente per la produzione 
di prodotti speciali. Nella fase di prevendita offriamo 
ai clienti la nostra competenza e la nostra consulenza 
per trovare la soluzione più idonea per l’applicazione 
specifica; una volta trovata la soluzione, il cliente 

lui commercializza. Se non comprendiamo che que-
sta è la battaglia siamo destinati a perdere.
Non ci si può accontentare quindi di avere ottimiz-
zato il ciclo di produzione, bisogna anche avere sotto 
controllo il consumo reale di utensili; bisogna essere 
in grado di valutare modifiche sui materiali accor-
gendosi di problematiche in tempo reale. È impor-
tante capire se sul lato macchina sia necessario fare 
delle modifiche per mettere in condizione gli utensili 
di rendere al meglio’’. 
Eduardo Martin evidenzia che Sandvik ha lanciato re-
centemente più di mille nuove soluzioni. Tra queste 
tutta una gamma di prodotti con refrigerante ad alta 
pressione come le barre di alesatura CoroTurn HP. 
“L’alta pressione del refrigerante e la precisione degli 
ugelli rappresentano una combinazione potente, che 
offre tra i diversi vantaggi una maggior durata del 
tagliente e un miglior controllo del truciolo - spiega 
il manager della Casa svedese - nella fresatura con si-
stema a testine intercambiabili, la soluzione CoroMill 
316 rappresenta lo standard di più alto livello, propo-
nendosi come soluzione estremamente flessibile con 
un’interfaccia sicura tra la testina di metallo duro e lo 
stelo dell’utensile. Questa soluzione prevede anche 
un’adduzione interna di refrigerante che viene in-
canalato direttamente sul tagliente grazie al preciso 
posizionamento dei fori, migliorando così il controllo 
della temperatura e l’evacuazione del truciolo e sem-
plificando le lavorazioni di materiali difficili come ad 
esempio l’acciaio inossidabile. Per quanto riguarda 
la nostra offerta di servizi, siamo sostanzialmente 
in grado di proporla a tutti i livelli della catena di 
produzione, a partire dalla ricerca e sviluppo fino al 
prodotto finale. Ciò ci consente di trarre il massimo 
vantaggio dal processo di lavorazione del cliente, dai 
nostri utensili e dalle applicazioni utilizzate’’. 
Paolo Costa fa notare che il core business di Febame-
tal, fin dal 1995 è stato innegabilmente quello della 

Foto Febametal

FotoSecotools
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relativi a tornitura, fresatura e lavorazione fori, vere 
e proprie lezioni riguardanti la lavorazione in sé, con 
relative simulazioni in macchina; tutti i corsi tengono 
conto delle ultime innovazioni sia come materiali da 
lavorare sia come strategie’. 
Secondo Paolo Costa, i materiali esotici, soprattutto nel 
campo aerospaziale, rappresentano per l’utensileria 
una vera e propria sfida. 
‘’Lavorando leghe come l’hastalloy e l’inconel - dice il 
manager di Febametal - il tagliente è soggetto a una 
forza di taglio e a sviluppo di calore elevatissimi, anche 
20 o 30 volte quelle di un’acciaio normale. In più, la 
complessità e il costo dei particolari aeronautici, fanno 
sì che la performance dell’utensile influisca molto sui 
costi produttivi. Noi affrontiamo questi materiali cer-
cando di combinare l’abbinamento dei tre ingredienti 
fondamentali per la riuscita dell’utensile ‘perfetto’, che 
sono: substrato, geometria di taglio e rivestimento. 
Grazie alla tedesca Horn, nostro partner produttivo e 
commerciale, stiamo andando verso un metallo duro 
micro grano sempre più fine, geometrie di taglio stu-
diate ad hoc, e rivestimenti sempre nuovi (prodotti 
in casa da Horn) per venire incontro alla lavorazione 
delle superleghe. Come Febametal, per esempio, ab-
biamo realizzato recentemente dei test di fresatura 
del gamma-titanio, una lega aerospaziale di titanio 
e alluminio, in associazione con l’università di Aachen 
(Aquisgrana), con degli ottimi risultati. Parlando di me-
dicale, possiamo invece vantarci di saper affrontare con 
successo la lavorazione del titanio medicale (in tutti i 
suoi vari gradi), e delle leghe al cobalto-cromo, diffuse 
nell’ambito delle protesi’’. 
Per affrontare la questione, Eduardo Martin parte da 
quando 150 anni fa Göran Fredrik Göransson fondò 
la Sandvik, stabilendo due principi fondamentali che 

viene seguito in modo da concretizzare ciò che era 
stato stabilito durante la fase di studio e progetta-
zione, con successive ottimizzazioni quando il pro-
dotto viene utilizzato. Come postvendita intendiamo 
principalmente l’assistenza su eventuali problemati-
che o difficoltà che possono sorgere durante le lavo-
razioni, dovute ad esempio a modifiche del materiale 
da lavorare oppure a esigenze diverse che si possono 
presentare durante l’utilizzo dello stesso utensile’’. 
Secondo Arnaldo Levi il risultato dell’attività di ricerca 
e sviluppo svolta in Iscar può essere riassunto in due 
dati: ogni anno l’azienda presenta al mercato circa 
2.000 nuovi prodotti, e gli articoli con meno di cinque 
anni rappresentano il 40% del fatturato. 
“Questo dimostra - argomenta Levi - che l’innova-
zione tecnologica è la chiave della nostra politica 
verso i clienti; con un così ampio e diversificato por-
tafoglio prodotti, possiamo sempre mantenere un 
obiettivo comune con i nostri clienti: ottimizzare il 
tempo di lavorazione e aumentare la durata dell’in-
serto per ogni applicazione, fatta salva, natural-
mente, la qualità della lavorazione. Iscar Italia mette 
in campo il suo reparto di produzione, denominato 
Wertec, che da oltre dieci anni progetta e realizza 
utensili speciali di altissimo livello. Alla qualità totale 
dei prodotti, sia standard sia speciali, possiamo affian-
care un team di specialisti che, con un approccio ‘one-
to-one’ dedicato alle caratteristiche specifiche del 
pezzo che il nostro cliente deve lavorare, garantisce 
una reale riduzione dei costi di produzione: i nostri 
clienti possono ottenere elevati vantaggi economici, 
aumentando la produttività anche del 30%”. 

Affrontare le sfide tecnologiche. Una delle que-
stioni che si impongono nel mercato di oggi riguarda 
le nuove sfide tecnologiche (pensiamo ad esempio ai 
nuovi materiali) che richiedono sempre maggiori com-
petenze e un confronto più profondo e di più alto 
livello coi clienti: quali sono le riflessioni dei nostri in-
terlocutori in proposito? 
‘’Seco presta molta cura alla formazione e all’aggiorna-
mento tecnico in merito a prodotti e a strategie di la-
vorazione sia del proprio personale sia dei suoi clienti, 
con corsi che organizza sia al suo interno sia presso i 
clienti stessi - risponde Roberto Ferrari - vengono de-
dicati corsi anche alla formazione/aggiornamento re-
lativamente a tematiche quali rapidità e flessibilità, e a 
salute e sicurezza nell’ottica della certificazione OHSAS 
18001. Negli ultimi due anni Seco ha dedicato 30.000 
ore/uomo alla formazione del personale, sia interno sia 
esterno. Seco fornisce inoltre corsi di interesse generale 

Foto Iscar
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struttura dedicata che è la migliore al mondo per af-
frontare questo tipo di problematiche. Questo tipo di 
approccio viene sviluppato su qualsiasi tema che vada 
dalla fresatura di leghe resistenti al calore, al taglio 
ingranaggi. Un esempio di innovazione Kennametal 
per far fronte alla crescente richiesta del mercato ae-
rospaziale è la nuova gamma di frese integrali in ce-
ramica sviluppate per la lavorazione delle super leghe 
a base nickel, disponibili in due versioni a 4 e 6 eliche, 
con gamma di diametri da 3,8 a 12 mm. Mi piacerebbe 
poter dire che in qualsiasi situazione abbiamo in mano 
la soluzione migliore ma tutti sanno che è un’affer-
mazione insensata. Quello che cerchiamo di fare è co-
munque di avere in tempi brevi un supporto al cliente 
per indirizzarlo e crescere assieme a lui su problema-
tiche estreme. La sfida è avvincente e vuole portare la 
struttura industriale italiana a competere sulla qualità 
e sui costi. È necessario un processo di innovazione 
continuo che ci faccia essere costantemente i più bravi. 
Ho in mente vari esempi di successo. Spero che questo 
modello diventando la norma ci permetta di diventare 
la Germania del futuro’’. 
Arnaldo Levi sottolinea come negli ultimi anni Iscar 
Italia abbia sviluppato un approccio innovativo alle 
sfide tecnologiche che derivano dall’esecuzione di 
un pezzo complesso, sia nel caso di una lavorazione 
completamente nuova, sia nel caso di una riproget-
tazione di una lavorazione esistente.  
‘’Per i nostri clienti restare sul mercato significa ri-
durre i costi di produzione - spiega - per questo mo-
tivo in Iscar Italia sviluppiamo uno studio completo 
dell’utensileria, accompagnato da una valutazione 
dettagliata dei tempi di produzione e del relativo 
costo/pezzo; l’offerta è sempre accompagnata dal 
calcolo del ritorno dell’investimento (ROI), per con-
sentire una valutazione obiettiva dell’investimento 
stesso e delle ricadute commerciali che è in grado 
di generare, senza alcuna incertezza. In Iscar Ita-
lia questi progetti sono sviluppati sotto la totale 
responsabilità di un ristretto team di specialisti, in 
grado di confrontarsi con il costruttore di macchine 
utensili e con l’utilizzatore finale, per sviluppare in-
sieme tutti i dettagli, realizzare lo studio completo 
dell’applicazione, presentare il nuovo progetto e 
metterlo in pratica, fino al run-off definitivo. La 
fitta rete globale delle filiali Iscar, presente in tutte 
le nazioni tecnologicamente avanzate, consente di 
assicurare il risultato finale anche quando il cliente 
opera all’estero, grazie alla collaborazione con il 
gruppo internazionale Iscar predisposto a queste 
attività’’. 

sono tuttora alla base dell’agire aziendale: costante 
sviluppo tecnologico e stretto contatto con i clienti. 
‘’Siamo profondamente convinti - afferma - che sia 
molto importante essere costantemente vicini ai nostri 
clienti e attribuiamo a questa partnership un grande 
valore. La lavorazione di materiali nuovi, come ad 
esempio le fibre di carbonio e le superleghe, richiede 
nuovi utensili e applicazioni. Tuttavia, più l’industria 
manifatturiera si sviluppa, più difficile diventa per 
le singole aziende mantenere tutte le competenze 
necessarie al proprio interno. Questa esigenza apre 
nuove strade alla iper-specializzazione, alla partner-
ship e alla collaborazione tra aziende manifatturiere, 
costruttori di utensili, costruttori di macchine utensili, 
università e centri di ricerca specializzati. Sono circa 
70 i centri di competenza esterni, università e istituti 
con cui Sandvik Coromant collabora nel mondo, lavo-
rando a progetti di ricerca che riguardano lo sviluppo 
di leghe, di applicazioni, di nuovi calcoli e tecniche di 
simulazione, di materiali’’. 
Per Sergio Zanfrini il livello di professionalità cresce co-
stantemente e il problema è quello di avere un part-
ner che non sappia solo risolvere il problema oggi, ma 
sia anche in grado di sviluppare costantemente inno-
vazione e affrontare ogni novità assieme al cliente.
‘’Dal nostro punto di vista è impossibile che la persona 
di supporto sul territorio abbia tutte le competenze 
necessarie per affrontare qualsiasi problematica - af-
ferma il manager - il nostro modello prevede di avere 
alle spalle un gruppo che è in grado di attingere alle 
competenze che Kennametal ha al suo interno e far 
arrivare al cliente le risposte. Vogliamo diventare un 
punto di riferimento per il cliente quando cammina in 
territori sconosciuti. Per fare un esempio concreto, se 
parliamo di albero motore, possiamo attingere a una 

Foto Kennametal



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles false
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (Coated FOGRA27 \050ISO 12647-2:2004\051)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness false
  /PreserveHalftoneInfo true
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts false
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages false
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages false
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages false
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 2.00000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (Coated FOGRA27 \050ISO 12647-2:2004\051)
  /PDFXOutputConditionIdentifier (FOGRA27)
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<
    /ITA ([Basato su 'Energy_ok'] [Basato su 'Energy_ok'] [Basato su 'Energy_ok'] [Basato su 'Energy'] impostazione energy workflow)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks true
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /BleedOffset [
        14.173230
        14.173230
        14.173230
        14.173230
      ]
      /ConvertColors /NoConversion
      /DestinationProfileName (Coated FOGRA39 \(ISO 12647-2:2004\))
      /DestinationProfileSelector /UseName
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /ClipComplexRegions true
        /ConvertStrokesToOutlines false
        /ConvertTextToOutlines false
        /GradientResolution 300
        /LineArtTextResolution 1200
        /PresetName ([Alta risoluzione])
        /PresetSelector /HighResolution
        /RasterVectorBalance 1
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MarksOffset 8.503940
      /MarksWeight 0.250000
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /UseName
      /PageMarksFile /RomanDefault
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
    <<
      /AllowImageBreaks true
      /AllowTableBreaks true
      /ExpandPage false
      /HonorBaseURL true
      /HonorRolloverEffect false
      /IgnoreHTMLPageBreaks false
      /IncludeHeaderFooter false
      /MarginOffset [
        0
        0
        0
        0
      ]
      /MetadataAuthor ()
      /MetadataKeywords ()
      /MetadataSubject ()
      /MetadataTitle ()
      /MetricPageSize [
        0
        0
      ]
      /MetricUnit /inch
      /MobileCompatible 0
      /Namespace [
        (Adobe)
        (GoLive)
        (8.0)
      ]
      /OpenZoomToHTMLFontSize false
      /PageOrientation /Portrait
      /RemoveBackground false
      /ShrinkContent true
      /TreatColorsAs /MainMonitorColors
      /UseEmbeddedProfiles false
      /UseHTMLTitleAsMetadata true
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


