
L'acciaiochefa
la differenza
PROTERIALEUROPE, I CUI PRODOTTI SONO DISTRIBUITI

IN ESCLUSIVA IN ITALIA DA CSMETAL EUROPE(BS), STA

INTENSIFICANDOLA PRESENZASULTERRITORIOITALIANO

PUNTANDO SULLA QUALITÀ DEI PROPRIACCIAI ESULLA

CONOSCENZA DEL MERCATO DELLA REALTÀ BRESCIANA.

di DavideDavo

Per
produrreutensili e componenti

resistentie duraturi servonoma-
terie prime di elevataqualità, con

caratteristicheadatteall'applicazionein
esame.Ne èconsapevoleProterial(nuo-

va ragionesocialedi HitachiMetals), che
fortedellaqualitàdei propri acciaipun-

ta a conquistareil mercatoeuropeo.Il

supportodiCSMetalEurope(Bedizzole,
BS) è fondamentaleperuna maggiore
penetrazionein particolare nelmerca-

to italiano.

Nuovi competitor
«Mentrel'Europanegliultimi annisi tro-
va in unafasedi stagnazione,i produt-

tori di acciaiocinesie indianicrescono
molto rapidamente,espandendola loro

produzione- esordisce Taishiro Fuku-

maru, PresidentediProterialEurope- In
particolare,i produttoriindiani si carat-

terizzano peruna crescitacostante. Il

loro trend di espansioneèevidentesia
dai risultati del mercatosia dallamag-

giore adesioneallefiere ealle conferen-

ze internazionali chesi svolgonoprò-

prio in Europa,alle qualipartecipano
mostrandotutta la loro forza.Questo

scambiocommercialehapermessoalle

aziende manifatturieredi acquistare
con maggiore facilità i materialipiù
economiciprodotti in Cina e India. La

conseguenzaèstatal'intensificazione
dellapressionesuiprezzi.La sfidasulla
tecnologiae sulla qualità deimateriali
si è quindi concentratasuspecificiam-

biti di produzione, comeperesempio

l'industriaautomobilistica.Tale com-

parto daunlatosidimostraindifficoltà
per la riduzionedeivolumi divendita,
masulpiano tecnologicola sfidanonsi

ferma mai e la transizione versoi vei-

coli elettricicomporta la ricercadima-
teriali specialisemprepiù performanti
e con caratteristichediverserispettoal
passato,oltre ovviamente all'introdu-

zione di nuovi concetti di produzione
e didesign»,

L'approcciononcambia
L'arrivo sul mercato dinuovi compe-

titor nonha comunque comportato
significativi cambi di strategia per il

produttore giapponese,ancheperché
la fascia di mercatonella quale ope-

ra Proterial Europe e la tipologia di
aziendealle quali si rivolge èdifferen-

te rispettoa quelleapprocciateda chi
produceacciaiabassocosto.«I compe-
titor cinesi e indiani stannoarrivando
in Europaein Asia,e quindi dobbiamo
tenerein considerazionelapresenzadi
tali realtà- prosegue Fukumaru - Per

non esserecoinvolti inmodo concreto
dalla sfida propostadal loro approccio

dobbiamomantenerciconcentratisulla
qualità delprodotto esul servizio of-

ferto ainostri clienti, ma questaè da
semprela nostrastrategia.Ciò significa
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chel'ingressosul mercatodi materiali
"entrylevel" nonhacambiatoin modo
significativol'approccio al mercatoda

partedi Proterial.Continueremo sulla
nostrastradaoffrendo ai clienti alta
qualità, un servizio adeguatoalle loro

esigenzeproduttiveemateriali sempre
più evoluti».
«Grazie alla nostralunga esperien-
za comeproduttoridiacciaio, infatti,
siamo in gradodiprogettarela com-

posizione del materialein basealle
necessitàdelcliente - afferma Tadashi
Murayama,GeneralManager di Pro-
terial Europe - Questo ci permettedi
potere entrarenei mercati a maggiore
competitivitàsul piano tecnologico,
dialogandocon le singoleaziendeche
hannobisognodi materiali che rispet-

tino in modorigorosodeterminateca-

ratteristiche. Siamo presenti in molti
Paesi,egrazieall'ottimacollaborazione
con CS Metal Europein tempirecenti
abbiamomigliorato lanostra presenza
anchein Italia. Si trattadi unmercato
strategicopernoi, che si starafforzan-

do in particolarenell'ambitodellapres-

sofusione, chesecondole nostreprevi-

sioni andràacrescereulteriormente».

La sfida italiana
ProterialEurope, i cui prodotti sono

distribuitiin esclusivain Italia daCS

MetalEurope,vantaunampioportafo-

glio chespaziadagli acciaiperutensili
agli acciaiper lavorazionia freddoe a
caldo.Ma comesi strutturaesattamen-

te unacollaborazionetra il fornitore di
materiaprimaeil cliente? «Fondamen-

talmente, una volta che il clienteci ha
contattato,discutiamocon lui analiz-

zando attentamentetutti i dettaglie
cerchiamodi capirele applicazionidei
suoiprodotti - spiega il PresidenteFu-

kumaru - Per noi è importantesapere
qualecompito dovrà svolgereil com-

ponente realizzatopartendodal nostro
materialeperpoterefornire un acciaio

con le caratteristichepiù vicine pos-

sibile a quelledelmaterialeidealeper
unadeterminataapplicazione.Trovata
la soluzione, il cliente testa il nostro
acciaiopervalutarlo anche in compa-

razione con i prodotti cheabitualmente
utilizza. Se ottiene un risultato miglio-

rativo, comeperesempiounprolunga-
mento delladuratautile o un aumento
della produttività,procediamocon la
fornitura della commessa».

Acciaigreen
Nel mercatomodernoi prodotti di
qualitàsono certamenteimportan-

ti, ma dasoli non bastanoper crea-

re unrapportoduraturocon i clienti.
Le aziendeoggi hanno soprattutto
bisogno di soluzioni alle loro critici-

tà produttive,e quindi diun partner
chepossa offrire loro ancheservizi e

competenze.«Dopo averefornito i no-

stri materialici concentriamosul ser-

vizio - sottolinea il GeneralManager
Murayama - Dal trattamentotermico
alla lavorazionedel metallo, ci occu-

piamo di trasmettereai clientituttele

informazioninecessariepermetterli
nelle condizioni disfruttareal meglio
i nostriacciai e ottenerela massima
valorizzazionedell'investimentonel-

le materie prime». L'attenzionedi
Proterialsi estendeanchealle tema-
tiche "green".«Il settoresiderurgicoè
tra quelli a più alte emissionidi gas
serra- conclude il PresidenteTaishiro
Fukumaru- Quindi, è nostrodovere
contribuirearidurre questi gas.Dal
momentoche operiamoconle azien-

de manifatturiere, il controllo del
processodi produzionerappresenta
un puntodi forza che ci consentedi
garantiresia la qualitàsiail conteni-

mento dell'impattoambientaledella
nostraattività.Abbiamo già iniziato
questopercorsocherappresentaper
noi la sfidadel futuro,certamente,ma
anchedel presente» . •

A sinistra:la sededi CSMetal
Europe aBedizzole(BS)

Inalto dasinistra: il CE0 di CS

MetalEurope CristoforoSpina

Il Direttore GeneralediCS Metal
Europe CorradoPatriarchi
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