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Cosberg cresce in Cina

diElisaRlva

S1 APRE UNMERCATO
PERILMADEINITALY
Unajointventure congruppoin-
dustriale,unasede Cosbergin Ci-
na,l’assunzionediduefigurespe-
cializzate e che parlanolalingua
cinese per presidiare il mercato
dal quartiere generale in Italia:
Cosberg,dopol5annidipresenza
eattivita, rafforzail percorsoela
strategiadiinvestimentosullaCi-
na.L'aziendadiTernod’Isolaspe-
cializzata in automazione e as-
semblaggiodisistemirobotizzati,
amplia la propria posizione con
nuove operazioni in linea con
l'aperturadiquestomercato.Alla
base un unico filo conduttore:
«IniziareaconsiderarelaCinaco-
meunospaziocommercialeein-
dustriale molto ampio e ricco di
potenzialita,in cuivenderelapro-
pria eccellenza difendendo il
know how italiano».

Michele Viscardi,businessde-
velopment director di Cosberg,
dettaglia questa strategia ormai
consolidata negli anni: «I primi
contatticonil mercato cineseri-
salgonoal 2003, attraversoazien-
deeuropeechehannodelocalizza-
topartedellaloroproduzione. Era
richiestaaltaqualitaecontenuto
tecnologico,il prodottofinale tor-
navain Europa».Ilnostroexport
riguardaprincipalmente macchi-
neeimpiantiprogettatierealizza-
ti sumisura per automatizzare i
processidiassemblaggiodidiversi
prodotti, peraziendecheoperano
in settori differenti: «I rapporti
conlaCinasisono poi sviluppati
econsolidativisitandofiere, par-
tecipando a missioni e a diversi
incontri B2B. E in questo modo
chesiamoarrivatiad averecontat-
tidirettamente conleaziendeci-
nesi», continua l'esperto di Co-
sberg,103dipendentieunfattura-
to annuo di 22 milioni. «Oggi la
Cinarappresentapernoiunaquo-
tadal 5al 10% dei ricavi», spiega
Viscardi. Ma precisa: «Potrebbe
valere molto di piti, perché & un
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mercatochecerchiamoditenere
a freno viste le potenzialita che
esprimerispettoalnostroprodot-
to.Parliamodiunadomandasette
volte superiore al mercato euro-
peo.Ciosignificacheattualmente
nonabbiamolestruttureperrece-
pire tutto questa domanda, per-
tantoscegliamoachivendere,cre-
scendo insieme».

Una crescita che ha richiesto

Poco importante .Abbastanza importante

l'assunzionediduefigureesperte
echeparlanolalinguacinese, per
avviarerapporticolmercatodiPe-
chino direttamente da Terno
d’Isola. E dopo 15 anni prende
consistenza anche il progetto di
aprireunapropriasedenellaterra
delDragone. Unastrategiachesta
portando proprioin queste ore a
chiudereunajointventureindu-
striale,ancorariservaticontenuti

Molto importante . Fondamentale

B Fiere, visite locali
e contatti diretti
restano elementi
importanti
diunastrategia

altridettagli»,conferma Viscardi.
Cheperononnegaledifficoltain
terracinese: «La criticita princi-
pale ¢ legata alle profonde diffe-
renze culturaliedeconomichetra
iduePaesi,inparticolarerispetto
amodalitaeapproccioalletratta-
tive commereciali. I cinesi impo-
stanol’esperienzaalbusinesseal-
lavenditainmodomoltoefficace.
Una peculiarita che spesso puo
generareproblemisoprattuttole-
gatiallatuteladellaproprietain-
tellettuale».

Il monito di Viscardi & chiaro:
compito e responsabilita delle
aziende,facendo «sisteman,&tu-
telare il knowhowitaliano: «Nel
casodiCosberg-spiega—-chepro-
duceimpiantiprogettatierealiz-
zatiadhocadaltocontenutotec-
nologico e innovativo, &€ fonda-
mentaletrovarepartnerchepro-
teggano il know how, per questo
abbiamodepositatonostribrevet-
tiin Cina».

MA ORA OCCORRE

UN CAMBIO D’APPROCCIO
Lasfidarestalastessa: «Difendere
ilmadeinItalysignificainnovare,
esseresempre pitlavantideicom-
petitor». Il suggerimento di Vi-
scardiéperodicambiareapproc-
cio:«LaCinaésemprestatavista
comePaesedalbassocostodella-
voro.Ilmioprimoconsiglioéinve-
cediiniziareaconsiderarequesto
Paesecomeunmercatochediven-
terasemprepitigrandeincuiven-
dere.Soprattuttoperalcunisetto-
ri, tracuiilnostrodell’automazio-
ne,ilperiodoefavorevole». Lado-
mandadisistemid’automazione
«stacrescendo siaperlacrescita
diunadomandadibenieprodotti
legata alle dinamiche sociali, sia
perché tragli obiettivi principali
deicinesic’elavolontaditrasfor-
mareilmadein Chinainun “mar-
chio” a cui associare una reale
maggiore qualita. Pertanto,
l'orientamento delleimpreselo-
cali,sostenutodalgovernocinese,
ediinvestire sempre pitisoluzioni
tecnologicheingradodigarantire
standard elevati». PerMichele Vi-
scardiilmercatocinese «rappre-
sentaunagrande opportunitaper
I'Ttalia. Ancheserestaancheuna
minaccia:dobbiamounireleforze
ediventareun’'unicagranderealta
capacedioffrireforzaproduttiva
e grande flessibilita».

.

Michele Viscardi
Business
developmentdirector

diCosberg

Qualisonoirapporti
istituzionalifra Cosberg
elaCina?

Abbiamo contatticonla
Tsinghua University di
Pechino, considerataunodei
piU prestigiosiatenei cinesie
negli ultimi anni in posizioni
semprepivdirilievonella
classificainternazionale.E
unadellemiglioriuniversita
almondonell'area
dell'ingegneriaedella
computer science.

MissioniinCina, maquindi
ancheinvitiinltaliadi
esperticinesi?
Loscorsoaprileabbiamo
avutoospitiduedocentie
ricercatoridirilievo, Jason
Ang, direttore del Cluster
cinese per I'Automazione
Industrialee Xiao Xi,
vicedirettoredel
Dipartimento Mechanical
Engineeringdella Tsinghua
University. Abbiamodato
continuita aquesto rapporto
ospitandoalugliouna
delegazionedilorostudenti.

Qualisono gliobiettivi
diquesterelazioni?
Unacollaborazioneduplice:
scambiodi visioni su
tecnologiaeinnovazione, e
aperturaversoil mercato. Il
primo fronte € agevolatodalla
mediazione efficace
dell'Universitadi Bergamo, con
cuicollaboriamoechedaanni
tiene rapporticonleuniversita
eiCentridiricercacinesi.
Puntiamo poi su rapporti
commerciali B2Bsiasul fronte
dipossibili partnership, siasul
frontedi potenziali clienti.
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