La vendita della nostra
raccorderia é trainata
dalla inarrestabile
diffusione del tubo
multistrato che sta
beneficiando anche della
difficolta di prezzo del
tubo in rame

OSSERVATORIO

Raccordi a pressare/intervista

Un segmento di mercato sotto pressione

Anche se in generale
Iandamento é buono,
dal mercato ci giungono
segnali contrastanti con
zone in forte crescita
ed altre completamente
bloccate

—

Lucio Bazzani di Brasstech:"In pochi
anni ci siamo imposti sul mercato

del multistrato, proprio facendo leva
sull'innovazione del raccordo Raptor, una
nuova concezione di raccordo a chiusura
longitudinale con tenuta idraulica e
meccanica senza o-ring”



Una grande novita per il set-
tore termoidraulico: il rac-
cordo a pressare in grado
di owviare a tutte le proble-
matiche legate ai raccordi
con o-ring. Un segmento di
mercato in espansione, ce
ne parla Lucio Bazzani di
Brasstech

Brasstech commercializza tre tipo-
logie di raccordi in ottone: Euroco-
no a stringere con o+ing, il Bras-
spress a pressare tradizionale con
oting ed il Raptor a pressare senza
oTing, che danno origine a circa il
40 per cento dei ricavi di Brasste-
ch; in particolare i raccordi Raptor
a pressare senza o+ing costituisco-
no circa il 70 per cento del fattura-
to del settore.

Nell'ambito dei raccordi a pressare,
il nostro raccordo Raptor & senz'a-
tro un articolo d'avanguardia e tec-
nicamente di valore: si tratta di un
raccordo a chiusura longitudinale
con tenuta idraulica e meccanica
realizzata per trazione di una ghie-
ra stampata su un corpo portagom-
ma. Il prodotto & costituito da quat
tro elementi con diverse funzioni
che garantiscono la perfetta tenuta
del sistema di giunzione e ne fack
litano l'installazione ma soprattutto
non consentono margine d'errore.
Il primo pezzo, la ghiera in ottone
stampato, elimina le tensioni resi

due, caratteristiche nei prodotti r-
cavati da barra, dopo la chiusura del
raccordo. Il secondo pezzo costitui
sce I'elemento innovativo: un anek
lo in ottone a ricottura differenziata
che migliora le caratteristiche di de-
formazione assicurando una perfet
ta adesione dei corpi da giuntare ed
elimina le sovrasollecitazioni mecca
niche che normalmente si ripercuc-
tono sulla ghiera. Il terzo pezzo &
un altro anello in ottone dotato di
un dispositivo antisfilamento. Infine,
il corpo portagomma in ottone de-
zincificato & fondamentale per ot
tenere una maggiore resistenza alla
corrosione. Tale soluzione permette
di superare tutte le problematiche le-
gate al sistema di giunzione o-ing,
il sistema tradizionalmente utilizza-
to per il multistrato, dove la mag-
gior parte delle problematiche € da
attribuire ad una installazione poco
accurata, con conseguente danneg-
giamento delle guarnizioni. Questo
tipo di giunzione si puo definire una
saldatura, in quanto non presenta o-
ring, € priva di filettatura ed & inamo-
vibile, tutte caratteristiche di una sak
datura che, d'altro canto, resta una
giunzione meccanica. E attraverso
simili prodotti che vogliamo differen-
ziarci dalla concorrenza e affermarci
sul mercato.

La vendita della nostra raccorderia
¢ trainata dalla inarrestabile diffusio-
ne del tubo multistrato che sta be-
neficiando anche della difficolta di
prezzo del tubo in rame, anche se
in generale dal mercato ci giungono
segnali contrastanti con zone in for-
te crescita ed altre completamente
bloccate. In ogni caso, per 'anno in

corso, prevediamo di crescere ulte-
riormente del 30 per cento rispet
to al 2006. | dati parzali ci stanno
confortando anche se realizzare una
performance di questo tipo in una fa-
se di apparente stagnazione del set
tore edile & senza dubbio un risultato
di grande valore commerciale.

E’ una domanda a cui non so rispor-
dere, in quanto il raccordo tradizio-
nale a pressare con o+ing ormai €
prodotto, importato e distribuito da
centinaia di aziende con fortune ak
terne, mentre se parliamo del no-
stro raccordo Raptor, a trazione (o
pressare) senza o+ing posso tran-
quillamente affermare che abbiamo
“creato” un nostro mercato sulle esk
genza di una clientela di installatori
e rivenditori particolarmente attenti
alla qualita e alla tecnica.

In pochi anni ci siamo imposti sul
mercato del multistrato, proprio fa-
cendo leva sullinnovazione del rac-
cordo Raptor, una nuova concezio-
ne di raccordo a chiusura longitudi
nale con tenuta idraulica e meccank
Ca senza o+ing, costituito da quattro
elementi con differenti funzioni e |l
nostro tubo multistrato. Gli ottimi ri
sultati sono originati da un grande
punto di forza: la decennale espe-
rienza dei nostri addetti nel settore
multistrato.
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raccordi a pressare secondo
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Il fatturato dei raccordi a pressare &
cresciuto del 40 per cento circa r-
spetto al 2005.

Per il 2007 abbiamo previsto una
crescita del 30 per cento, ed € un
trend che stiamo mantenendo.

Il nostro cliente tipo € il rivenditore
di materiale idrotermosanitario. Per
alcune tipologie di prodotti legati a-
lenergia rinnovabile, come il solare
termico, il fotovoltaico, il geotermico
e l'eolico civile in alcuni casi fornia-
mo anche il privato o l'installatore.

Brasstech opera esclusivamente sul
mercato nazionale con una propria

Commercio
idrotermosanitario

ottobre 2007



clientela distribuita in tutte le regioni
italiane, con una maggior presenza
al centro nord e nelle isole.

Preferibilmente lavoriamo con i ri-
venditori e grossisti, non abbiamo I
miti di dimensione, di specializzazio-
ne, dilocalizzazione e di modalita d-
stributiva anche perché grazie al no-
stro servizio di pronta consegna dei
prodotti a catalogo possiamo fornire
qualunque tipo di cliente: dallinstalla-
tore al grossista/rivenditore, fino ai
“grandi gruppi d'acquisto”.

Le grandi manovre allinterno del set:
tore distributivo che sono awenute
nel corso degli uttimi anni, non han-
no avuto alcuna ricaduta diretta suk
la nostra attivita, in quanto 'elasticita
organizzativa e logistica ci permet-
te di assecondare i cambiamenti del
mercato in cui operiamo.

Mi piacerebbe molto che gli ope-
ratori, soprattutto agli addetti com-
merciali, fossero tecnicamente pil
preparati e non riducessero la ven-
dita solo ad una questione di prez-
z0. E' evidente come la competen-
za tecnica dei venditori si sia ab-
bassata notevolmente, in particola-
re nella prima parte della filiera della
distribuzione (tra produttore e il ri-
venditore), mentre & quasi scompar-
sa nella seconda parte della filiera
e cioe tra rivenditore e installatore;
e la conseguenza del cambiamen-
to nella distribuzione awvenuta negli
ultimi anni con il formarsi dei grup-
pi d'acquisto.

Brasstech & organizzata per sodd
sfare le esigenze del singolo clien-
te, pertanto siamo in grado di colla-
borare con 'organizzazione commer-
ciale del distributore per intervenire
in maniera capillare sui potenziali ac-
quirenti sia con dimostrazioni al ban-
co che con incontri tecnici di appro-
fondimento. Inoltre, disponiamo di un
ufficio tecnico che pud consigliare e
supportare linstallatore nelle varie ap-
plicazioni dei nostri prodotti. Con lin-
serimento dei sistemi di produzione
ad energie rinnovabili & stato recen-
temente potenziato lufficio tecnico
con personale specializzato al fine di
offrire anche la progettazione di im-
pianti complessi.

Per Brasstech linnovazione & stata la
principale motivazione di esistere; sia-
mo figli dellEuro, in quanto nati nel
2001, e come & noto in periodo di
contrazione dei mercati ma soprattut
to delleconomia negli anni successivi.
Quindi partendo da questa consape-
volezza direi che ¢ stato grazie allin-
novazione del nostro raccordo Raptor
e al senvizio, che siamo riusciti e che
continuiamo ad acquisire importanti
quote di mercato, risultato importante
perché ottenuto lavorando in un mer-
cato decisamente contratto.

Brasstech ha una buona abitudine

La penetrazione

del brand Brasstech

Il mercato dei raccordi
a pressare secondo
Lucio Bazzani

© opportunita

In pochi anni ci siamo
imposti sul mercato
del multistrato,
proprio facendo leva
sull'innovazione del
raccordo Raptor.

© minacce

Mi piacerebbe molto che
gli addetti commerciali,
fossero tecnicamente
piu preparati e non si

riducesse la vendita solo
ad una questione di prezzo.

che sibasa su un'unica strategia per
far apprezzare un prodotto innova-
tivo ai propri clienti: le dimostrazio-
ni pratiche per evidenziare le pecu-
liarita tecniche del nuovo prodotto,
perché vogliamo che i nostri clien-
ti siano consapevoli che il prezzo
che pagano & solo per le caratte-
ristiche effettive del prodotto e non
per il “marchio”.

Questa & una questione che non ci
tocca: abbiamo la fortuna di non do-
ver fare nessuna scelta in tal senso
e dinon dover ridurre f'uno a discapk
to dellaltro. La nostra gamma di artr
coli ci consente di offrire alla nostra
clientela prodotti di alta qualita tec-
nica ai quali € riconosciuto il giusto
valore e prodotti economici con ca
ratteristiche ordinarie. Il nostro clien-
te puod tranquillamente scegliere in
base alle proprie necessita.

quota fatturato:

Noi possiamo solo subire le mano-
vre 0 speculazioni che avwengono
su altri mercati, anche cambiando
la materia prima dei nostri prodot:
ti ma successivamente saremo di
fronte agli stessi scenari.

Nel corso degli anni abbiamo speri-
mentato varie opzioni e ognuna ha dr
mostrato dei pregi e dei difetti, € noto
come ogni categoria di clienti poten-
ziali € piti sensibile ad un particolare
tipologia di comunicazione rispetto
ad altre, pertanto adegueremo la no-
stra comunicazione in base al target
che intenderemo sollecitare.

La nostra azienda ha un grande pun-
to di forza: la decennale esperienza
dei suoi addetti nel settore multistra-
to. Quindi per consigliare il cliente ab-
biamo una sola buona abitudine: fare
provare con dimostrazioni pratiche
le caratteristiche tecniche dei prodot:
ti, perché vogliamo che i nostri clienti
siano consapevoli che il prezzo che
pagano ¢ solo per il prodotto in sé
non per il “contorno”. [ |
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