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piu vicini

Se non e I'angelo custode, di certo un po' gli assomiglia.
Biemmepi non lascia mai solo I'incisore, aiutandolo passo
passo a distinguersi dai concorrenti

ergli antichigrecila parola crisi ave-
. va unsignificato particolare, ovvero

occasione. Tuttii giorniimezzidiin-
formazione ciraccontano di un’economia
in difficolta, a livello internazionale come
in Italia. Ebbene, se fossimo greci, proba-
bilmente parleremmo di occasioni.
Facciamo qualche esempio? Un merca-
to statico sicuramente rappresenta an-
che l'opportunita di rinnovarsi, di speri-
mentare nuove applicazioni, di seguire
meglio il proprio cliente, in poche paro-

le di fare un lavoro sempre piu di qualita.
Certo, per riuscirci bisogna anche sapersi
mettere in gioco, visto che siamo in estate
potremmo dire: sfidare I'onda. In pratica,
come ci ha spiegato Stefano Serughetti,
Responsabile vendite di Biemmepi, € ne-
cessario avere una “mentalita aperta”.
Con un'avvertenza, pero: ovvero di stare
attenti a non snaturarsi, altrimenti si cor-
re il rischio di perdere la bussola. In pra-
tica, bisogna essere in grado di districarsi
tra degli equilibri molto delicati.



Di certo non e semplice, ma fortunata-
mente c'e chi, come Biemmepi, s'affianca
all'incisore per accompagnarlo passo passo
in questo percorso fatto di evoluzioni e rin-
novamenti. L'azienda bergamasca & attiva
sul mercato da quasi tre decenni ed & nota
nel settore per I'affidabilita delle sue solu-
zioni. Non solo: Biemmepi si occupa anche
disviluppo software, progettazione mecca-
nica, produzione, assemblaggio, organizza
corsi di istruzione teorici e pratici e consu-
lenze post-vendita. Tanti tasselli che vanno
a comporre il quadro di un servizio comple-
to, in grado di rispondere a ogni esigenza
dell'incisore.

Proprio per questo motivo, abbiamo deci-
so di raggiungere Serughetti, non solo per
capire come Biemmepi valutil'attuale situa-
zione di mercato, ma anche per essere ag-
giornati sui punti di forza della sua offerta
e sulle stato di salute delle principali evolu-
zionitecnologiche delsettore. Latecnologia
¢ e resta al servizio della creativita dell'in-
cisore, come strumento indispensabile per
trasformare le sue idee in realta. Biemmepi
oltre allo strumento ci mette anche il sup-
porto, fino a lavorare al fianco dell’inciso-
re, un gioco di squadra prezioso per crea-
re applicazioni originali. Un gioco di squa-
dra che, fino a oggi, per Biemmepi, s’e ri-
velato vincente.

Sig. Serughetti, cominciamo con una vi-
sione generale. Come va il settore?

"La staticita del mercato dell’inciso-
ria spinge sempre di piu chi ne fa par-
te, traendone benefici,
a investire molto per
rinnovarsi. | problemi
economicisonoeste-
si almeno a tut-
ta la Comunita
Europea e, dato
che non ci si
pud permette-
re il famoso 'mal
comune mezzo gau-
dio’, & necessaria una reazio-
ne: a volte stravolgendo completamente

latradizione dell’azienda, avolte impostan-
do la propria struttura per ‘sopravvivere'
fino a momenti migliori”.

In uno scenario di questo tipo, come de-
vono muoversi gli incisori italiani?

“Devono sapersi rinnovare senza snatu-
rarsi, rivalutando |'esperienza acquisita ne-
gli anni e proponendo anche lo stesso pro-
dotto ma in veste sempre nuova”.

Senza contare le insidie provenienti dal-
I'Est...

“La concorrenza dell’Est ha cambiato le
priorita degli incisori dal punto di vista de-
gli obbiettivi. Se prima un incisore poteva
competere con i suoi concorrenti in termi-
ni di prezzo, ora, non sempre € possibile e
deve puntare sulla qualita, sull’originalita
del prodotto e sul servizio reso”.

Per un incisore si tratta di una sfida sicu-
ramente impegnativa. Voi, in qualita diven-
dor, come lo aiutate?

" Affiancandolo nello sviluppo di quel-
le tecnologie e metodologie che lo posso-
no portare a distinguersi e supportandolo
con il proprio know-how
specifico: se un cliente

cresce significa bene-
ficio anche per chi
lo seque”.
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Crescere significa rinnovarsi, per esem-
pio diventando maestri nelle personaliz-
zazioni. Cosa proponete in questo senso
agli incisori?

“Le nostre macchine dispongono di op-
tional che permettono una configurazio-
ne personalizzata ma, quello che offriamo
€ anche versatilita ed esperienza. Il cliente,
acquistando il nostro pacchetto Macchina-
Software, non viene in possesso solo di un
bene ma anche del mezzo per realizzare le
proprie idee”.

Come vi muovete sul fronte della ricer-
ca e sviluppo?

Lo sviluppo delle nuove tecnologie é af-
fidatoall’esperienza, allacompetenzaealla
creativita del nostro ufficio tecnico in siner-
gia con |'ufficio sviluppo software”.

Veniamo ai rapporti tra incisoria e stam-
pa digitale...

“Ritengo che rimangano ancora due set-
tori distanti, ¢’ un accenno dirinnovamen-
to degli operatori di settore che vogliono
avere la possibilita di offrire il pacchetto
completo: come in natura gli elementi base
esistono gia, ha capacita chi scopre il modo
di combinarli”.

Piu di uno si sarebbe atteso un maggior
interesse nei confronti del laser. Secondo
lei cosa frena ancora gli incisori?

"Penso checisiastatounprimoinnamora-
mento e poi una perdita di interesse. Forse
perché I'incisore pensa che il laser non € an-
corailmezzomigliore, forse lovedono come
uno strumento ancora limitato. Forse la tra-
dizione ha la meglio sulla novita”.

Scelga tre o quattro concetti per illustrare
ai piu titubanti i vantaggi del laser...

"Velocita, possibilita di essere installato
anche in piccoli ambienti, silenziosita, fa-
cilita d'uso”.

Come strategia di solito si consiglia agli
incisori di occupare le nicchie. Come indi-
viduarle?

“Individuare nicchie non & una cosa sem-
plice. Penso che la carta vincente sia quella
di creare la nicchia e ritagliarsi uno spazio
ben definito nel mercato”.

Le qualita che oggi non possono manca-
re a un incisore?
“Apertura mentale e specializzazione”. 9
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