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Uno sguardo a Oriente

Maggiore consumatore e produttore mondiale di vetro, la
Cina ha raccolto i pit importanti attori del settore per la
22?2 edizione di China Glass. Da Shanghai opinioni, analisi e
sensazioni di alcuni tra i principali produttori italiani
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[tre 30mila visitatori, 65mila m? di espo-

sizione con stand di ben 832 aziende

provenienti da 26 Paesi diversi e 4mila

m? di padiglioni dedicati ad aziende non

cinesi, soprattutto italiane e tedesche. E
il primo bilancio dell’edizione 2011 di China Glass che,
come tradizione per gli anni dispari, si € tenuta a Shan-
ghaidall’11 al 14 maggio radunando tanti tra i protagoni-
sti del mondo della lavorazione del vetro. Per andare piu
in profondita rispetto alle fredde cifre, Rivista del Vetro
ha scelto di raccogliere le sensazioni di alcune tra le piu
importanti aziende italiane del settore per tracciare un
quadro dai confini meno definiti, forse, ma sicuramen-
te piu ricco di spunti. Uno strumento utile per capire la
Cina, cioe quello che & ad oggi il maggiore consumatore
e produttore di vetro, sia piano che cavo, con una quota
pari al 40% circa della produzione mondiale.

Un appuntamento internazionale
“China Glass € in continua crescita sia per dimensioni,
sia dal punto di vista dell'immagine, come confermato

eee LA CINA E IL MAGGIORE
CONSUMATORE/PRODUTTORE
DI VETRO, SIA PIANO CHE
CAVO, CON UNA QUOTA

PARI AL 40% CIRCA DELLA
PRODUZIONE MONDIALE eee

dai sempre piu numerosi stand allestiti con una certa
eleganza”. Cosi Renata Gaffo, direttore di Gimav, apre
la sua analisi della 222 edizione della fiera cinese sot-
tolineando le prime statistiche diffuse dagli organizza-
tori. “Nonostante I'apparente flessione delle presenze
di operatori esteri, in particolare del sud-est asiatico e
del sud America - prosegue la direttrice di Gimav che,
ricordiamo, ha coordinato la presenza in fiera delle
aziende italiane realizzando un’area dedicata al “Made
in Italy” - sono stati quattro giorni molto intensi e in-
teressanti, che collocano questa manifestazione tra le
piu importanti al mondo”. “Non & piu un evento solo
cinese - conferma Alessandro Fenzi, amministratore
delegato di Fenzi Group - ma mondiale, e rappresen-
ta un punto di incontro per tutto il mondo del vetro,
anche se rispetto al passato abbiamo visto meno ope-
ratori occidentali e piu asiatici”. Sulla stessa linea anche
Adelio Lattuada, titolare della Adelio Lattuada, secon-
do cui “... anche quest’anno China Glass si conferma un
appuntamento fondamentale per il mercato del vetro.
E una manifestazione a carattere internazionale che si
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sta sempre pit ampliando e affermando, sebbene que-
st’anno mi & sembrato di notare una leggera diminuzio-
ne dei visitatori stranieri”. Per Cinzia Schiatti, direttore
commerciale di Schiatti Angelo e presidente di Gimavy, la
fiera di Shanghai rimane “... un appuntamento impor-
tante, soprattutto per stringere relazioni con altri par-
tecipanti”, anche in un’edizione che ha fatto registra-
re un forte calo dei visitatori non cinesi, in particolare
arabi e indiani, a causa “... sia della minore confidenza
nella produzione cinese sia della crisi generale, che por-
ta tante aziende a tagliare le spese”. “Si e trattato di
un’edizione caratterizzata da una presenza di pubblico
meno massiccia ma piu qualificata - evidenzia pero Fer-
dinando Lucchesini, area manager di Bottero - e con un
sufficiente volume di transazioni gia definite o comun-
que avviate. Inoltre, China Glass si € rivelata utile a veri-
ficare i trend del mercato globale, grazie alla presenza
di competenti visitatori stranieri in fiera”. Impressione
confermata anche dalle parole di Patrizia Pastorino, sa-
les manager di Bovone Diamond Tools, che sottolinea
come la presenza della sua azienda “... sia stata molto
proficua dal punto di vista dell'importanza dei contat-
ti, piuttosto che della quantita. Abbiamo infatti appro-
fondito argomenti precedentemente abbozzati con
diverse importanti aziende cinesi, al fine di iniziare col-
laborazioni”. “Sicuramente e stata un’edizione positiva
in termini di interesse verso il vetro e le sue lavorazioni
- conferma Carlo Zuccarello di For.El., ponendo I'accento
sull’aspetto piu delicato e controverso nei rapporti com-
merciali con la Cina - Riscontriamo infatti la continuita di
crescita dell’'economia orientale, spesso a discapito delle
nostre realta produttive occidentali, che non sembrano
adeguatamente tutelate commercialmente in termini di
concorrenza”.

“China Glass & una fiera molto concreta, forse la piu im-
portante al mondo per il business che si puo fare in fiera
- afferma Carlo Strappa, responsabile marketing Inter-
mac, sottolineando le forti potenzialita commerciali del
mercato cinese - visto che quasi tutti i visitatori parteci-
pano proprio con l'obiettivo di fare un investimento”.
Inoltre, Strappa non condivide la sensazione di una scarsa
affluenza di operatori extra Cina, al contrario sottolinea
il forte afflusso di mediorientali, russi, sudamericani e au-
straliani che danno alla manifestazione cinese un respiro
internazionale. L'eterogeneita dei visitatori & confermata
anche dalle parole di Nancy Mammaro di Mappi che, alla
sua prima partecipazione a China Glass, ha vissuto |'espe-
rienza della fiera come “... un punto d’incontro con tutto
il mondo: infatti ho incontrato nostri clienti americani,
arabi, indiani e persino italiani. E ho avuto la sensazione
che ci fossero pochi perditempo”. “E la nostra terza edi-
zione - testimonia Elena Corengia, Triulzi Cesare - e vale
sempre la pena essere presenti, anche se sembra ci sia sta-
ta leggermente meno affluenza rispetto al passato; co-
munque, i visitatori che abbiamo incontrato erano mirati
e fortemente interessati al prodotto”. Per Nadia Cassini,
Cmb Besana, China Glass “... ad ogni nuova edizione di-
venta sempre piu vasta e assume sempre piu importan-
za nell’'ambito internazionale”, e rappresenta anche “...
un’occasione importante per incontrare i clienti cinesi ma
anche dell’area asiatica che, sempre piu spesso, si recano a
questa fiera non potendo magari spostarsi in Europa per
le altre manifestazioni fieristiche”. Ben diversa & invece la
valutazione di Massimo Arata, Elettromeccanica Bovone,
secondo cui la fiera cinese non € un punto di riferimen-
to mondiale ma solo dell’area asiatica. “C'é stata come
al solito una forte affluenza - spiega - ma ci si attende
ogni anno che la fiera decolli, diventando un evento in-
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ternazionale di primo piano come Milano e Dusseldorf, e
questo non avviene. Anche se gli acquirenti europei sono
presenti, si tratta di operatori intenzionati a investire su
prodotti di tipologia e prezzo ben precisi”.

Zoom sulla Cina...

Una torta da 471,1 milioni di dollari. E il valore comples-
sivo delle importazioni cinesi di macchine per la lavo-
razione del vetro nel 2010, secondo i dati di China Cu-
stoms. “Sebbene la crisi degli ultimi 2 anni abbia lasciato
sensibili tracce - spiega Renata Gaffo - il mercato cinese
continua la sua costante evoluzione con numeri di cre-
scita importanti, molto vicini alla doppia cifra. Le nostre
aziende, dopo qualche difficolta iniziale, hanno saputo
modificare il proprio approccio, presentando su quel
mercato prodotti sempre piu evoluti e tecnologicamen-
te avanzati, che stanno raccogliendo I'apprezzamento
dell'imprenditoria locale”. Ancora piu deciso Alessandro
Fenzi quando definisce il mercato cinese del vetro come
“il pitt importante al mondo”, sottolineando pero come
“...I'esportazione era preponderante in passato, ora direi
che il trend si € invertito e le aziende cinesi producono
sempre piu per il mercato interno”.”Si registra un natu-
rale rallentamento - spiega il responsabile marketing di
Intermac - ma il mercato interno & ancora in crescita e,
grazie agli investimenti del governo, si sta per innesca-
re una nuova accelerazione”. Per Patrizia Pastorino, di
Bovone Diamond Tools, operare sul mercato cinese e “...
un’opportunita interessante e appetibile, ma difficile da
cogliere anche se si tratta di un mercato ancora molto ri-
cettivo e in cui i manufatti locali non sono ancora compe-
titivi dal punto di vista qualitativo”. Un gap che sembra
quasi penalizzare altre aziende italiane, le cui macchine
a elevate prestazioni sono sovraqualificate rispetto agli

standard interni cinesi. Adelio Lattuada ricorda infat-
ti: “Le aziende locali acquistano la nostra tipologia di
prodotti dagli innumerevoli produttori cinesi. Rimane
quindi una piccola percentuale di potenziali clienti che,
esportando una parte della produzione all’estero, ha ne-
cessita di avere una qualita e una produttivita piu eleva-
te”. Analisi confermata anche in Cmb Besana: “La nostra
clientela & un po’ di nicchia in quanto il nostro prodotto
e rivolto a quelle aziende che richiedono una tecnologia
molto elevata che garantisce grandi prestazioni, affida-
bilita e durata del prodotto”, e in Elettromeccanica Bo-
vone, con Massimo Arata che sottolinea: “Chi compra le
nostre macchine in Cina compra per I'export e non per il
mercato cinese. A meno che non siano grandi impianti,
e in qualche caso potrebbero essere destinati al merca-
to interno, ma é difficile. Il risultato & che le macchine
standard sono stabili, mentre sono in forte aumento
richieste e vendite di linee di argentature”. Anche per
Elena Corengia, di Triulzi Cesare, il mercato cinese € da
considerare importante “... per le macchine speciali che
richiedono un rendimento elevato e un risultato ottima-
le”. Un quadro piu generale lo traccia Ferdinando Luc-
chesini, area manager Bottero, descrivendo il mercato
cinese come “... una realta in continua evoluzione, che
richiede analisi strategiche costanti per conoscere i trend
a breve e medio termine. Operazioni proattive e tempi
di reazione agli input sono fondamentali per mantenere
e consolidare le proprie posizioni in Cina”. Un’opportu-
nita interessante, quindi, che si va perd a scontrare con
la tendenza crescente di produrre e commercializzare
internamente i macchinari per la lavorazione del vetro,
come conferma Carlo Zuccarello di For.El.: “Non e sempli-
ce affermarsi in questo Paese, se non attraverso una sede
in loco che garantisca un contatto diretto con i potenziali
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L'offerta cinese

"C'e@ un grosso delta di know how tra le aziende europee e quel-
le cinesi - spiega Carlo Strappa, responsabile marketing Inter-
mac - ma ci sono alcune aziende cinesi di punta che cominciano
ad essere serie controparti, una sorta di ‘ottime ‘Ryanair’ con
un prodotto in grado di soddisfare le richieste base anche di
un operatore europeo”. “Una prima, grossa differenza - spiega
Adelio Lattuada - e il prezzo, sul quale é ancora impossibile com-
petere. Questo é spesso l'unico parametro che viene valutato
in quanto, di fronte a tanta differenza, anche alcune richieste
considerate basiche per un prodotto europeo vengono ridimen-
sionate e possono diventare non necessarie. Su alcune tipologie
di prodotto ovviamente la crescita cinese & evidente, anche se
e limitata a pochi produttori per i quali anche I’'export ha una
certa importanza”. Ben piu netta la posizione di Nancy Mam-
maro, di Mappi, che sottolinea come la convenienza iniziale di
una proposta cinese sia ben presto ridotta dalle maggiori spese
legate ai consumi energetici e alla manutenzione. Nadia Cassini,
Cmb Besana, e Massimo Arata di Elettromeccanica Bovone pon-
gono invece l'attenzione sulla superiore propensione all’inno-
vazione e alla capacita di proporre nuove soluzioni funzionali e
tecnologiche che caratterizzano la produzione europea. Analisi
condivisa anche da Patrizia Pastorino, sales manager di Bovone
Diamond Tools, che ricorda: “Il livello qualitativo & molto distan-
te”. Carlo Zuccarello, di For.El., sottolinea I'importanza della “...

Eventi

ricerca tecnologica e investimenti in nuove tecnologie soppor-
tate da numerosi brevetti”; Elena Corengia, Triulzi Cesare, pone
invece I'accento sulle lacune di esperienza e know how che ca-
ratterizzano i produttori cinesi.

Secondo Ferdinando Lucchesini, area manager di Bottero, “... i
produttori cinesi stanno mostrando segni di progresso a livello
di progettazione e studio autonomo di soluzioni. E presto tut-
tavia per giudicare se tali migliorie progettuali saranno suppor-
tate da un‘affidabilita operativa, che é un’esigenza imprescin-
dibile in un mercato aggressivo che fa del 24/7 (I'abbreviazione
dello slogan “24 ore su 24, 7 giorni su 7", ndr) una necessita per
mantenere competitivita”. Piu scettica Cinzia Schiatti, che rimar-
ca come “... a parte un abbellimento estetico, non ci sono stati
quei grandi miglioramenti tecnici che molti si attendevano dalle
macchine cinesi”. Meno netto Alessandro Fenzi, che afferma che
in Cina si trova “... assolutamente di tutto: da prodotti e macchi-
nari che non potrebbero essere venduti in Europa a proposte di
livello piu alto. E’ evidente pero che pur essendosi alzato il livel-
lo medio dei prodotti cinesi, il top della tecnologia sia ancora in
mano agli occidentali”. “L'offerta locale e cresciuta con I’evolu-
zione del mercato - conclude, aprendo scenari interessanti per
i produttori italiani, Renata Gaffo - ma di pari passo é salito il
livello qualitativo della domanda, aprendo cosi per la nostra in-
dustria nuove e interessanti prospettive di esportazione”.

clienti”. "La Cina - conferma Cinzia Schiatti - & piu aperta
rispetto al passato, ma rimane un mercato difficile in cui
operare”. Analisi confermata anche da Alessandro Fenzi
che, con Fenzi China, & presente direttamente in Cina da
diversi anni: “ll mercato cinese guarda sempre piu all’in-
terno, con i cinesi che sono sempre meno importatori e
sempre piu produttori. Quindi, essere presenti localmen-
te & una scelta obbligata se si vuole essere protagonisti
in quel mercato. In piu, bisogna evidenziare come il go-
verno aiuti gli investitori: aprire un'attivita industriale in
Cina non & complicato come in Italia”.

... € una panoramica sul resto del mondo

Non esiste pero solo la Cina e, in fiera, le aziende si guar-
dano anche intorno, confrontandosi sull’'andamento del
mercato del vetro nel resto del mondo. “Le difficolta

purtroppo sono ancora tante - confida il direttore di
Gimav, facendosi portavoce di sensazioni diffuse tra
numerosi produttori italiani - A fronte della grande sof-
ferenza di mercati storicamente importanti per le no-
stre esportazioni, quali Spagna e Stati Uniti, va tuttavia
registrata la ripresa in molti altri Paesi. L'andamento del-
la domanda e pero ancora molto altalenante e, di con-
seguenza, risulta estremamente difficile per le aziende
fare programmi a medio-lungo termine. A cid vanno
aggiunte anche le difficolta finanziarie perduranti in
molte piazze. Nonostante tutto cio, siamo fiduciosi: il
motore si € riavviato e la strada sembra meno in sali-
ta”. Ottimismo confermato anche da Cinzia Schiatti, che
ricorda come ci sia stato un miglioramento rispetto al
2009-2010, “... anche se il mercato non e tornato ai livelli
del 2007-2008". Per Adelio Lattuada, il miglioramento
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dell’'ultimo anno va invece inquadrato all'interno di una
dinamica piu ampia: “Sicuramente il rimbalzo del 2010
aveva fatto ben sperare, ma é stato in parte una con-
seguenza di un picco molto negativo relativo al 2009.
I 2011 sara secondo noi un anno di riassestamento del
mercato, che si sta abituando a quelle che saranno le
nuove regole del gioco. A livello mondiale alcuni mer-
cati stanno ripartendo e alcuni stanno facendo molto
bene, molti ancora invece sono in un momento di crisi o
di nuova instabilita. Auspichiamo un 2012 di maggiore
stabilita”. Sulla stessa linea Massimo Arata, che sceglie
‘schizofrenico’ come aggettivo per descrivere I'anda-
mento del mercato, spiegando come Elettromeccanica
Bovone riesca a superare i momenti di stasi grazie alla
scelta di diversificare la produzione: “In questi mesi ci
muoviamo molto per grandi linee, soprattutto per lo
specchio solare”. Anche Elena Corengia, Triulzi Cesare,
condivide I'analisi: “Sembra ci sia una ripresa, anche se
non ancora stabile e con programmazioni a breve ter-
mine”. Una lettura che Carlo Strappa, Intermac, appro-
fondisce evidenziando come il mercato richieda “... un
continuo monitoraggio e adeguamento delle strategie
aziendali, con spostamenti delle priorita di prodotti e
aree. E una situazione difficile, in cui solo le aziende piu
reattive riescono a prosperare con scenari che cambiano
con rapidita estrema. | mercati nascono, si sviluppano
e si contraggono in pochi mesi. Se ci concentriamo sul
mercato italiano pesa invece il forte freno delle azien-
de italiane ad accedere al credito perché, rispetto a due
anni fa, le aziende hanno lavoro e un decente cash flow,
ma aspettano a fare investimenti: I'acquisto o la sostitu-
zione di un macchinario avvengono cosi solo a fronte di
una necessita che non é prorogabile”. Per Bovone Dia-
mond Tools, il mercato nel 2011 & invece piuttosto stabi-

le e non ha dato seqguito agli auspici di crescita registrati
nel 2010. “Per noi - spiega Patrizia Pastorino - il 2010 si
e dimostrato un anno di crescita notevole di ordinativi,
e l'auspicio era che questo trend continuasse a mante-
nersi. In realta siamo ai livelli del 2010, registrando solo
una lieve crescita nel mese di maggio. Intanto, in linea di
massima, I'economia mondiale non mi pare stia uscendo
dal periodo di profonda crisi iniziato nel 2008. In gene-
rale, il fatturato dei prodotti di consumo si consolida,
ma gli investimenti per macchine e impianti sono ancora
molto ponderati. Anche i pagamenti subiscono media-
mente ritardi che in passato non si verificavano”.

Per Lucchesini, Bottero, in questa fase “... il focus del-
le multinazionali sembra spostarsi dall'Europa ad altri
continenti in maggiore crescita e piu competitivi a livel-
lo produttivo. Il BRIC sta girando al 50%, la Russia € in
crisi, I'India & una promessa per il futuro, Cina e Brasile
sono potenze industriali con cui il mondo intero si deve
confrontare. La stretta creditizia post crisi sta ancora
influenzando la capacita di investire degli operatori,
condizionando negativamente la fiducia del mercato e
I'audacia degli imprenditori (specie la fascia piccolo-me-
dia) nel necessario rinnovamento tecnologico del pro-
prio parco macchine”. “Difficile generalizzare - prose-
gue Alessandro Fenzi - ci sono 3-4 aree geografiche che
vanno a velocita differenti e I'ltalia, come del resto tutta
I’'Europa del sud, non & un mercato in salute, anche se
speriamo in un’inversione di tendenza. Tra le aree posi-
tive spiccano i famosi BRIC con i buoni risultati registrati
in Brasile, Russia, India e Cina”. “Ho la netta sensazione
- interviene Nadia Cassini, di Cmb Besana - che ci sia I'esi-
genza di investire e la necessita di rinnovare gli impianti
con tante aziende che sono pronte a fare nuovi investi-
menti ma non decidono, in quanto i mercati non danno
loro sufficienti garanzie”. Opinione condivisa da Carlo
Zuccarello, di For.El., che ricorda: “ll mercato italiano,
come la situazione generale a livello mondiale, sta at-
traversando una fase di incertezza che rallenta gli inve-
stimenti. In generale '@ comunque un segnale positivo
da parte di quella fascia di imprenditori che vogliono
‘voltare pagina’ e chiudere i processi di crisi e recessione
affrontando nuove sfide commerciali”.

“Mappi - afferma con soddisfazione Nancy Mammaro
- sta vivendo un periodo molto positivo grazie al buon
nome dell’azienda e alla qualita del prodotto. Ma se
guardo al di fuori del nostro mondo, ho invece I'impres-
sione che questa crisi non sia ancora finita”. |
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