Industria 4.0,
guali opportunita
per la filiera its?

NON SOLO INCENTIVI E SGRAVI FISCALI, MA ANCHE
UN'OPPORTUNITA PER SVILUPPARE NUOVE
METODOLOGIE DI LAVORO: E QUESTO IL SENSO
DELLA QUARTA RIVOLUZIONE INDUSTRIALE

MERCATO di Andrea Carbonaro
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«In un mercato
sempre pil
caratterizzato

da soluzioni per

il mercato della
sostituzione, il punto
vendita é un luogo
strategico nella

fase decisionale
dell’acquisto.

MATTEO CHENET | DIRETTORE COMMERCIALE ITALIA DI BAXI

Un dialogo aperto e continuo

"Questo momento storico,
caratterizzato da incertezza

e scarsa propensione
all'investimento, sta impattando
anche nel nostro comparto. Il
primo semestre 2017 presenta

infatti un andamento altalenante.

Una grande opportunita per
uscire da questa impasse risiede
nell'efficientamento energetico
dell'importante parco esistente”,
premette Matteo Chenet, che
individua la principale insidia del
momento in “quei canali dove

il confronto si basa sul prezzo e
non su professionalita, qualita
dei prodotti e dei servizi. Ma

la formazione ci viene in aiuto:
far capire ai professionisti

il valore di una vendita di

qualita & fondamentale per
contrastare queste situazioni.
Spiegare che efficientare
significa non solo investire

ma avere anche un ritorno
dell'investimento in un certo

periodo, & un buon argomento

a supporto della vendita™.

Non & un caso che I'azienda
abbia istituito delle sedi Baxi
L@B - dal nome del suo centro di
formazione - su tutto il territorio
nazionale, per una vicinanza piu
forte alla filiera. "Il cambiamento
passa attraverso la formazione,
da cui deriva in modo naturale
una domanda di prodotti e
sistemi ad alto contenuto
tecnologico, che a sua volta si
traduce in supporto ai nostri
clienti per stimolare il sell out".
Passando ai “pro"” del mercato
attuale, il direttore commerciale
Italia di Baxi individua un

fattore di crescita nel dialogo
continuo coni clienti. “L'ascolto
delle loro necessita, intrecciate
con una gamma sempre piu
ampia che copre esigenze di
riscaldamento e raffrescamento,
dal residenziale al commerciale,
ritengo possa essere vincente
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Augmented Reality

per una partnership proficua.
D'altronde, & fondamentale
accompagnare l'evoluzione di
prodotto con servizi adeqguati a
supportare il professionista nelle
sue attivita quotidiane. In questo,
Baxi vanta un'ampia gamma di
tools: dal preventivatore per le
centrali termiche agli oggetti
BIM, gli schemi impiantistici

per diverse applicazioni, il
software per l'etichettatura
energetica e cosi via".

Nell'ottica di rafforzare le
collaborazioni in atto e creare
nuove sinergie, anche quest'anno
I'azienda intende consolidare

il rapporto con gli installatori
clienti dei principali distributori
partner attraverso il programma
di fidelizzazione “Luna Team”,
rinnovato nella sua formula. Tra
le attivita below the line, dopo

il successo dello scorso anno
torna su tuttii punti vendita il
concorso “Fast Day by Baxi".
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Anticipare le necessita del mercato

“E un dato di fatto che la Quarta Rivoluzione
Industriale sta interessando moltissime realta
determinando un cambiamento nel sistema azienda:
digitalizzazione dei processi, utilizzo di macchine
intelligenti, interconnesse e collegate ad internet ed
elaborazione e analisi di moltissime informazioni
sono gli elementi che contraddistinguono questo
fenomeno”, premetteMatteo Chenet di Baxi,
azienda “che sta vivendo questa trasformazione

e gia da qualche anno abbiamo operato dei
cambiamenti nei processi produttivi per fare

fronte e anticipare le mutevoli necessita dei vari
mercati avviando un percorso evolutivo in ottica
Lean, quindi seguendo un nuovo concetto di linea
di assemblaggio, di asservimento reparti, con
lintroduzione di nuovi tool. Lazienda ha saputo
cogliere l'opportunita di evolvere ulteriormente,
puntando in maniera piu decisa verso processi

I TRATTAMENTO ACQUA|

LORENZO TADINI | DIRETTORE COMMERCIALE DI BWT ITALIA
Insistere con formazione e informazione

"Il nostro settore continua a
registrare un'interessante crescita,
soprattutto negli ambiti in cui da
un forte contributo all'efficienza
energetica degli impianti che
producono ACS nei circuiti di
riscaldamento. Prodotti come filtri
defangatori, sistemi di dosaggio,
impianti di addolcimento e prodotti
chimici per la conservazione

e risanamento degli impianti

sono i veri protagonisti. BWT

Italia vanta oltre quarant'anni

di esperienza in questo

ambito e dispone di prodotti,

ma soprattutto di soluzioni
tecnologiche, che consentono di
ottemperare ai requisiti richiesti
dalla legge. Spesso, infatti, non
basta proporre un semplice
prodotto, ma occorre affiancare
I'installatore e il suo cliente finale
per capire quale sia la soluzione
migliore allo specifico problema.
Per fare questo occorrono
conoscenza, competenze e una

gamma di prodotti affidabili".
Dunque, se il trend generale &

positivo, secondo Lorenzo Tadini

il problema cronico nell'ambito
del trattamento dell'acqua ¢ la

mancanza di cultura e sensibilita
sull'argomento. “Tale problematica

attraversa tutta la filiera e

Spesso sono proprio i produttori

i primi a esserne affetti.
Soprattutto in alcuni ambiti,
molte aziende si focalizzano
solo sullo specifico prodotto di

moda e non su cio che realmente

é richiesto sul mercato, ad
esempio, per ottemperare a
precise normative o risolvere

nuovamente fare una corretta
formazione e informazione sui
protagonisti della filiera, in primis
sull'installatore e il manutentore,
che governano la richiesta di tali
prodotti”, osserva il direttore
commerciale di BWT ltalia, vale

a dire I'ex Cillichemie Italia.

Da quest'anno, il Gruppo

BWT ha deciso di attuare una
intensa azione di sell-out nei
confronti dell'installatore,
collaborando strettamente con

la distribuzione. Il filo conduttore
¢ la sponsorizzazione del team
Force India, in Formula1, che
garantisce la visibilita del marchio

«ll mercato e
letteralmente invaso
da defangatori pit

0 meno magnetici,
ma pochi si
interrogano sul
reale utilizzo di tali
apparecchiature».

specifiche problematiche. Cosi, il
mercato ¢ letteralmente invaso da
defangatori piti 0 meno magnetici,
ma pochi si interrogano sul reale
utilizzo di tali apparecchiature

e soprattutto su cosa sia
importante affiancarvi affinché
I'impianto sia protetto e pulito. Per
operare correttamente, occorre

a oltre 1.300.000 persone in tutto
il mondo. "Da questa fantastica
opportunita nasce una serie

di iniziative volte a stimolare
I'interesse dell'installatore, che
culmineranno in un grande evento
che avra luogo durante la gara di F1
che verra disputata a Monza il 2 el
3 settembre 2017, conclude Tadini.



snelli e “digital”, con questo nuovo modo di “essere-
fare industria”. Questo nuovo approccio si traduce
per il mercato, in una struttura che si presenta
snella e rapida nel rispondere al cliente in modo
sempre piu preciso, chiaro e immediato”.

Apparecchiature intelligenti

Per Lorenzo Tadini di BWT ltalia , “Industry 4.0
coinvolge anche il trattamento dellacqua. Questo é stato
un successo di Anima e Confindustria, di cui BWT ltalia
fa parte attraverso l'associazione di categoria Aqua
Italia. Per godere dei vantaggi in ambito industriale

e strettamente necessario che le apparecchiature del
trattamento dellacqua siano intelligenti e quindi dotate
di sistemi che garantiscono una trasmissione di segnali
diagnostici relativamente allo stato di funzionamento

Gli incentivi fiscali, grande opportunita

Gli fa ecoValerio Rossini di Ivar, secondo cui “gli
incentivi fiscali che interessano le attivita correlate
allindustria 4.0 sono oggi una vera opportunita per
tutta la filiera: grazie agli sgravi, non solo i player piu
strutturati ma anche chi ha dimensioni piu contenute

e dispone di risorse limitate, puo avvicinarsi alle

nuove tecnologie che permettono di essere sempre piu
interconnessi ed efficienti. Questa € la vera occasione
da sfruttare. Per Ivar, il 4.0 € una filosofia che permea
tutti i livelli del'azienda da anni, da prima che questi
concetti legati allinnovazione venissero agganciati a
politiche di agevolazioni per le imprese. Linnovazione,
l'eccellenza e l'apertura verso le nuove tecnologie in Ivar
sono figlie di un piu radicato approccio metodologico
che ha fatto del Miglioramento Continuo una vera e

delle stesse. Moltissime apparecchiature della nostra
gamma sono praticamente gia ora in grado di
ottemperare a questi requisiti”.

|[SOLUZIONI IDRONICHE|

«Le opportunita,
seppur in un settore
complesso come il
nostro, esistono.

Ed & possibile
coglierle all’interno
delle normative,
che consentono
diaccedere a
strumenti che
pOSSONO in un certo
senso ridisegnarne i
confini».

propria bussola verso la quale orientare tutti i processi.

Industry 4.0 & quindi il naturale sbocco di una attivita
di tensione continua verso l'eccellenza”.

VALERIO ROSSINI | RESPONSABILE COMMERCIALE ITALIA DI IVAR
Scenari inediti a portata di mano

“Dopo gli anni difficili attraversati
dal mercato italiano e i timidi
cenni di ripresa dello scorso
2016, il sentiment del primo
semestre & di fiducia e speranza
nei confronti di un comparto che,
grazie anche alla ristrutturazione,
0qgqi offre alle aziende del settore
la possibilita di riorganizzarsi.
L'approccio di IVAR non &
orientato soltanto al presidio e

al mantenimento delle posizioni,
ma anche focalizzato nella
volonta di crescere andando a
sfruttare, ad esempio, l'occasione
offerta dall’'estensione dei
termini previsti per la messa

in regola degli impiantiin

merito alla contabilizzazione.
Naturalmente quest'ottimismo
va misurato sulla concretezza

del quotidiano, che invita
comunque a essere prudenti”.
Nel commentare gli scenari
attuali, Valerio Rossini evidenzia
“che le opportunita, seppur in

un settore complesso come il
nostro, esistono. Ed & possibile
coglierle all'interno delle
normative che consentono

di accedere a strumenti che
possono in un certo senso
ridisegnarne i confini. Penso

ad esempio all'integrazione dei
componenti meccanici con il
digitale e alle nuove tecnologie”.
Come aggiunge il Responsabile
Commerciale Italia di IVAR, “il
nostro obiettivo prioritario oggi
€ quello di far conoscere un
marchio forte e riconosciuto

da oltre trent'anni sui mercati
esteri, anche sul mercato di
casa nostra, proponendo una
gamma di prodotti solida,
affidabile, certificata".

Per tali ragioni, le iniziative

di marketing messe in

campo dall'azienda italiana
prevedono un focus sempre
pil spinto sulla condivisione di
informazioni e sulla formazione

mediante diversi strumenti.
"“Seminari, corsi e workshop in
primis, ma anche la redazione e la
pubblicazione di utili strumenti di
consultazione, tra i qualiil
Compendio di Idraulica per
Tecnici di Riscaldamento scritto
dagliingegneri Laurent Socal

e Benedetta Grassi di Ivar,
nonché Focus ON, il magazine
semestrale di approfondimento
tecnico distribuito gratuitamente
ai target group interessati.
Naturalmente, tutto questo va ad
affiancare le tradizionali attivita
di marketing destinate al canale
della distribuzione, in quanto il
punto vendita dei distributori
nostri partner rimane per noi un
luogo strategico per I'incontro
tra azienda e installatore. In virtu
di questa visione, supportiamo

e sosteniamo il nostro
distributore attraverso attivita

di promozione che supportino

il sell-out”, conclude Rossini.






