




















converorr PAROLA ALLE AZIENDE

La sostenibilita
e sinonimo di ‘oro’ |
per I'industria del connettori

VALERIE RAMON

Nonostante la recessione econo-
mica in atto, I'industria dei con-
nettori continua il suo cammino
sulla strada dell’innovazione. In
particolare, le applicazioni ‘verdi’
e alcuni altri mercati in forte
espansione come quello dell’elet-
tronica medicale, hanno spinto i
costruttori a ideare soluzioni de-
dicate, mentre vengono sviluppati
anche nuovi strumenti che pre-
stano particolare attenzione alla
salute e alla sicurezza, temi che
stanno prendendo sempre piti pie-
de nella cultura europea. Natural-
mente anche 'industria ha risen-
tito degli effetti della recessione e,
per questo, anche RS ha elimina-
to alcune varianti meno ‘popolari’
dalla gamma dei connettori stan-
dard a catalogo.

ENERGIA RINNOVABILE

Uno dei mercati pili promettenti
per I'elettronica si sta rivelando
quello dell’energia rinnovabile e
delle soluzioni per il risparmio
energetico. L'illuminazione in
ambito domestico e commerciale
determina consumi molto elevati
e per ovviare a questo problema
sta nascendo un crescente inte-
resse nei confronti della tecnolo-
gia LED quale valida alternativa
in grado di assicurare consumi
ridotti e illuminazione di lunga
durata.

Tyco, ad esempio, ¢ stata una del-
le prime aziende ad aver colto al
volo questa opportunita, introdu-
cendo una nuova famiglia di con-
nettori Hermaphroditic con con-
tatti a lama per connessioni cavo-
scheda e scheda-scheda, a suppor-
to delle sempre piu popolari stri-
sce luminose a LED che possono
essere utilizzate per incredibili ef-
fetti luce, rimpiazzando gli ormai
obsoleti tubi fluorescenti.

Le automobili ad alimentazione
elettrica e ibrida richiedono con-
nettori piccoli, leggeri e poco co-
stosi, che possano pero far fronte
a esigenze di correnti c.c. elevate.
Tyco offre un’ampia gamma di so-
luzioni multipolari che soddisfano
questi requisiti. Lofferta include
prodotti che vanno dal convenien-
te sistema AMP MCP fino a inter-

Una riflessione sulle
tendenze in atto
nel mercato

della connessione

facce con performance pill elevate
e con un maggior numero di con-
tatti. La gamma Tyco Kilovac di
contattori (rele) sigillati ermetica-
mente viene utilizzata gia da mol-
ti anni nelle auto elettriche e per
questo la casa costruttrice ha am-
pliato la gamma con nuove versio-
ni studiate specificatamente per
soddisfare le esigenze delle piti re-
centi applicazioni.

Un altro mercato emergente & si-
curamente quello dell’energia so-
lare, che pero richiede il rispetto
di standard precisi. L'installazio-
ne di pannelli solari, ad esempio,
richiede che venga installata una
serie di connettori tra modulo e
inverter, e che questi connettori
consentano di collegare tra loro
piti pannelli nella stessa installa-
zione. In questo caso, € necessa-
rio che il connettore abbia una
bassa dispersione, sia semplice da
montare e smontare e che soddi-
sfi gli elevati requisiti ambientali
e di sicurezza tipici di queste ap-
plicazioni.

SOLUZIONI MEDICALI

Gli strumenti che vengono utiliz-
zati in ambito medicale sono sem-
pre esposti al rischio di essere
contaminati da fuoriuscite di li-
quido e dovrebbero pertanto esse-
re progettati in modo da funzio-
nare correttamente e in modo af-
fidabile anche nel caso in cui sia-
no utilizzati da personale non
specializzato. Inoltre, si tratta
normalmente di strumentazione
costosa e di conseguenza i pro-
duttori tendono a montare con-
nettori che possano garantire una
elevata affidabilita in rapporto a
un elevato numero di cicli di ac-
coppiamento/disaccoppiamento e
sopportino anche manovre errate.
La nuova gamma di connettori in
plastica Redel soddisfa pienamen-
te questi requisiti, grazie a un si-
stema auto fissante che permette
di bloccare il connettore in sicu-
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rezza con una semplice pressione.
In caso di necessita, basta tirare
direttamente la levetta di rilascio
per disinnestare il meccanismo e
togliere la spina dalla presa.

Redel offre un’ampia gamma di
soluzioni che possono far fronte
alle diverse esigenze di questo
settore.

I SEGRETI DELLA PERFETTA
CRIMPATURA

Effettuare una corretta crimpatu-
ra significa ottenere un’affidabile
e duratura modalita di connessio-
ne, anche se per raggiungere la
perfezione € necessario avere un
certo livello di competenza. L'u-
tente occasionale ha la tendenza a
crimpare eccessivamente, spesso
stringendo troppo con le pinze,
ottenendo come risultato una
connessione con una maggiore
resistenza elettrica che tende a
surriscaldarsi.

Allo stesso modo, la maggiore

esperienza pu0 portare a sottova-
lutare 'operazione e quindi a
crimpare troppo poco. Questo puo
determinare una perdita di con-
nessione che genera dispersioni e
la possibilita che il cavo si distac-
chi del tutto.

La tendenza generale per le azien-
de che producono crimpatrici ¢
quella di offrire strumenti su mi-
sura che permettano di assembla-
re specifici connettori a specifici
cavi, garantendo in ogni situazio-
ne una perfetta crimpatura. Mo-
lex, per esempio, ha sviluppato
una linea completa di crimpatrici
e estrattori che vanno a integrare
la famosa gamma di connettori
‘building block’ KK, che possono
essere utilizzati per creare centi-
naia di differenti configurazioni,
permettendo a qualsiasi utente di
costruire un sistema perfetto per
qualunque applicazione.

Per la maggior parte delle applica-
zioni generali una innovazione
relativamente recente, & rappre-
sentata dalla crimpatrice ergono-
mica, sviluppata grazie all’espe-
rienza acquisita dalla ricerca sui
danni provocati dallo sforzo di
crimpatura eccessiva.

Lazienda svedese Pressmaster, lea-

der nel settore, ha posto particola-
re attenzione all’aumento della
complessita meccanica degli in-
granaggi, alla maneggevolezza e ai
materiali con cui sono costruiti
questi strumenti, riducendo note-
volmente nei suoi strumenti la
pressione necessaria per crimpare.

LEFFETTO RIDUZIONE
DI GAMMA DETERMINATO
DA UNA SITUAZIONE
ECONOMICA DIFFICILE
Nonostante la congiuntura econo-
mica in atto, le aziende produttri-
ci di connettori hanno continuato
ad ampliare le maggiori gamme di
prodotto.
In ogni caso, & da rilevare che
quasi tutti hanno ridotto I’esten-
sione della loro offerta di connet-
tori standard eliminando le va-
rianti meno richieste dal mercato.
Il sovrapporsi delle gamme, che &
spesso il risultato delle fusioni tra
diverse aziende, ¢ stato inoltre ri-
dotto, determi-
nando una mi-
nore flessibilita
dei prodotti pitt
specifici. Anche
se i volumi di
produzione ver-
ranno probabil-
mente dimi-
nuiti di centi-
naia di migliaia
di unita, i pro-
dotti ritirati saranno ancora ac-
cessibili come prodotti speciali,
mentre le linee di prodotti stan-
dard saranno sicuramente meno
ampie rispetto al passato.
Lapproccio tradizionale pitu diffu-
so tra i progettisti e gli installato-
ri & quello di lasciare la scelta del
connettore per ultimo. Tuttavia
0ggdi questa tendenza & sempre
pilt soppiantata dall’esigenza di
pensare alla scelta del sistema di
connessione gia nelle primissime
fasi della progettazione.
Questa scelta sembra dare buoni
risultati.
Un ottimo distributore di connet-
tori, come RS Components, con
un’offerta a catalogo di connettori
in costante crescita, puo quindi
offrire delle valide alternative ai
propri clienti, nel momento in cui
uno specifico connettore viene ri-
tirato dal mercato.
Disponendo a magazzino di oltre
35.000 tipi di connettori da oltre
70 aziende costruttrici, RS ¢ in
grado di rispondere in maniera
adeguata alle molteplici richieste
che arrivano dalla clientela.

readerservice@fieramilanoeditore.it
RS Components n.44
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D: Qual ¢ la sua opinione riguar-
do ’'andamento del mercato?

R: Quello trascorso & stato per
tutti uno dei peggiori anni che il
mercato dell'industria elettronica
ha registrato. La crisi ci ha dimo-
strato chiaramente quanto la glo-
balizzazione sia una realta ormai
consolidata anche nel mondo
dell’industria.

La recessione non ¢ stata un fat-
tore isolato a una singola nazio-
ne o continente, ha colpito tutti
senza esclusioni di sorta e il
mondo dell'industria ha dovuto
confrontarsi duramente con la
realta.

La situazione attuale del mercato
appare al momento sicuramente
incoraggiante, possiamo afferma-
re che 'empasse dello scorso an-
no ¢ stata superata. Il nostro
gruppo si sta riportando a valori
in linea con le nostre aspettative.
In questo momento i problemi
pit evidenti con cui ci stiamo
confrontando sono la scarsita
della materia prima e le difficolta
di consegna, non certo la carenza
di ordini.

E ancora presto per sapere se
questo trend di recupero rimarra
stabile per tutto I’anno oppure
subira rallentamenti; noi siamo
ottimisti e ci stiamo organizzan-
do per essere pronti a raccogliere
le sfide che il mercato ha in ser-
bo per noi.

D: Quali sono le principali stra-
tegie adottate dalla vostra societa
nel breve/medio periodo per sod-
disfare al meglio le richieste di
questo mercato e in che modo
state implementando queste stra-
tegie?

R: La nostra azienda ¢ il frutto
di una fusione tra due importanti
realta italiane. Stelvio era un

Connettori MRT30
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produttore di componenti elet-
tromeccanici attivo da oltre ses-
santa anni e conosciuto in tutto
il mondo. Kontek Comatel era un
fornitore di connettori modulari
con una posizione in primo piano
nel mercato europeo.

Dallo scorso dicembre le due so-
cieta si sono unite dando vita a
un gruppo industriale caratteriz-
zato da una verticalizzazione
produttiva studiata per soddisfare
le richieste sempre pill esigenti
dei clienti sia dal punto di vista
del design sia della produzione.
La nuova offerta prevede la pro-
gettazione e la realizzazione di
un’ampia gamma di prodotti, dai
morsetti ai connettori scheda-
scheda, sensori, portafusibili e
interruttori, nonché armadi e
contenitori in vetroresina. Senza
dimenticare i connettori custom
di cui siamo in grado di curare

ogni aspetto.

L'unione ha fatto la forza nel vero
senso della parola. Le tecnologie
di Stelvio hanno trovato un pit

Intervista a Marco Crippa

Stelvio Kontek
'y

ampio utilizzo e riconoscimento
nel settore del ‘prodotto dedica-
to’, mentre la vocazione commer-
ciale di Kontek Comatel, tipica-
mente orientata al cliente cu-
stom, nei settori automotive, in-
dustriale e telecom, ha consenti-
to di portare nuovi clienti in fab-
brica evidenziando le competen-
ze di gestione dei processi pro-
duttivi ad alto contenuto tecno-
logico.

La sede di Oggiono, che sfrutta
una superficie totale di 15.000
m?2 coperti, ospita oltre agli uffici
centrali anche i reparti produtti-
vi. Basandosi sulla tradizione in-
dustriale italiana si € organizzata

Nuova famiglia MRT30, connettori femmina a molla tipo ‘cage clamp’ con e sen-
za flange di fissaggio a vite che prevede l'inserzione orizzontale all'asse del con-

duttore.

Questa gamma di prodotti si innesta sui corrispondenti connettori maschio tipo
CPM disponibili sia a inserzione verticale (CPM) che orizzontale (CPM..SQ).

Disponibili inizialmente nel passo 5,08 mm e 10,16 mm e relative configurazio-
ni speciali a richiesta, i connettori maschio e femmina di questa serie si adatta-
no a diversi tipi di applicazioni tra le quali: sistemi di controllo, sistemi di auto-
mazione industriale e di processo, HVAC, apparecchiature medicali, sistemi di
sicurezza, sistemi di dati e sistemi audio-video professionali con particolare en-
fasi su applicazioni con presenza di vibrazioni grazie alla presenza della molla e

delle flange di fissaggio.

MARCO CRIPPA

la produzione verticalizzandone i
processi. Lattrezzeria meccanica
per la realizzazione di stampi e
ferri trancia nonché macchine di
assemblaggio, i reparti di trance-
ria con presse Bihler e Bruderer,
presse per lo stampaggio dei
componenti termoplastici e ter-
moindurenti, linee di galvanica
per terminali sia sciolti che in
nastro, fino al reparto di assem-
blaggio dei prodotti con attrezza-
ture automatiche interamente
sviluppate all’interno.

Abbiamo introdotto rigidi criteri
di qualita, tutti i prodotti a mar-
chio Stelvio Kontek sono confor-
mi alle direttive europee in mate-
ria di eco compatibilita. Nei pros-
simi mesi avremo modo di pre-
sentare nuovi prodotti, infatti il
nostro Ufficio Tecnico collabora
con il Politecnico per lo sviluppo
di nuove tecnologie, 'R&D sono
molto importanti per il nostro
gruppo.

Lo scopo del nostro gruppo & in
poche parole il partner strategico
per il cliente, offrendo un servi-
zio completo. Per questo motivo
abbiamo potenziato la rete com-
merciale.

I product manager e I'ufficio tec-
nico di Stelvio Kontek sono in
stretto contatto con i distributori
qualificati e competenti presenti
in tutto il mondo.

D: Quali sono le previsioni a me-
dio/lungo termine?

R: La crisi del 2009 ¢ stata dura,
e ha segnato il mercato mondiale
a tutti i livelli. Di sicuro non sara
possibile recuperare in un solo
anno cid che ¢ stato smarrito
lungo la difficile strada del 2009;
credo che per tornare alla situa-
zione di mercato pre-crisi siano
necessari due o tre anni.

Non tutto il male viene per nuo-
cere, la crisi ha portato le prece-
denti due aziende ad analizzare
profondamente i propri limiti e i
propri punti di forza per poter
trovare una via per affrontare la
crisi che non fosse quella della
ritirata strategica, ma un’effettiva
crescita strutturale.

Le due societa hanno trovato re-
ciprocamente nei punti di forza
dell’'una, la soluzione alle critici-
ta dell’altra; abbiamo creduto in
questa soluzione e finalmente
stiamo iniziando a raccoglierne i
frutti.

Certamente questa fusione non ¢
da considerarsi come un punto di
arrivo ma come la base per altre
operazioni che permettano al
gruppo di offrire ai propri clienti
maggiori servizi e che portino ad
ampliare la gamma di prodotti
rendendo sempre pill interessan-
te il rapporto fra le parti.

Senza la sfera di cristallo non ¢
facile fare previsioni a lungo ter-
mine sull’andamento del mercato
ma siamo sicuri che questa nuo-
va struttura sara in grado affron-
tare con successo qualsiasi even-
tualita.

readerservice@fieramilanoeditore.it
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Yamaichi Electronics Italia

A CURA DELLA REDAZIONE

D: Qual & la sua opinione riguar-
do 'andamento del mercato?

R: Non vedo un forte incremen-
to, credo si potra parlare di una
moderata crescita per il 2010
nell’ordine di qualche punto per-
centuale.

D: Quali sono le principali strate-
gie adottate dalla vostra societa nel
breve/medio periodo per soddisfare
al meglio le richieste di questo
mercato?

R: Ampliamento della gamma dei
prodotti offerti s
per approcciare
pillt mercati e
riuscire a di-
versificare il
piu possibile.
In particolare
siamo presenti
nel mondo del-
la connessione
per fotovoltaico

CARLO
CREMONESI

e stiamo inoltre introducendo
nuovi prodotti per 'automotive e
il telecom.

D: In che modo state implemen-
tando queste strategie?

R: Nuovi accordi e collaborazioni
con grandi aziende nei mercati
sopra descritti sono gia in atto,
ma la cosa che riteniamo pitt im-
portante sono gli investimenti co-
stanti nella ricerca e sviluppo e
sulle risorse umane; queste sono
le chiavi che ci permettono di po-

ter mantenere alto il nostro livello
di servizio e di prodotti offerti.

D: Quali sono le previsioni a
medio/lungo termine?

R: Difficile da dire, il nostro pia-
no prevede una buona crescita
soprattutto legata al mondo del
fotovoltaico. In generale credo
che ci si possa aspettare un an-

damento positivo anche se la
crescita sara lenta e graduale.

readerservice@fieramilanoeditore.it
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Soluzioni hw e sw per [automazione distribuita

CENTRO CONGRESSI COSMO HOTEL PALACE - MILANO

Due eventi, un‘unica data

Soluzioni e tecnologie per il controllo e la comunicazione industriale

La seconda edizione di Industrial Automation Forum

-mostra convegno biennale che affronta le tematiche di maggior interesse che caratterizzano

il mondo dell'automazione industriale- sara dedicata al tema del wireless industriale.

Le opportunita offerte dal wireless hanno accresciuto negli ultimi anni |'attenzione verso questo
tipo di soluzioni, grazie anche ai nuovi standard di comunicazione sempre piul robusti

e affidabili. In ambito machine-to-machine il wireless

sembra essere la tecnologia del futuro sulla quale convenga puntare anche se le applicazioni
che ne fanno uso sono ancora poche e limitate a funzioni non critiche.

L'evento si rivolge agli operatori del settore industriale interessati a fare

il punto sullo stato dell'arte della tecnologia wireless

con le testimonianze dei principali professionisti del comparto.

22 MOSTRA CONVEGNO

PROMOSSA DA:

AssoAutomazione

ORGANIZZATO DA:

Ceiiamentizone AUIOMATIONE

La mostra
In uno spazio specifico sara allestita un’esposizione a cura delle aziende partecipanti,
in cui sara possibile “toccare con mano” ['attuale offerta commerciale.

Il convegno
Nel corso della giornata si susseguiranno seminari tecnici tenuti dalle aziende espositrici
della durata di 30 minuti ciascuno.

I contenuti
Il programma, I'agenda e i titoli dei seminari saranno aggiornati, man mano
che verranno confermati sul sito www.mostreconvegno.it/control - www.mostreconvegno.it/iaforum

Per aderire

on line all'indirizzo www.mostreconvegno.it/control - www.mostreconvegno.it/iaforum

oppure via fax compilando il coupon allegato e inviandolo allo 02/36.6092.515.

La partecipazione, ai seminari e alla mostra é gratuita, cosi come la documentazione e il buffet.

O

FIERA miLano 1angenziale Ovest: imboccando la tangenziale Ovest,

EDITORE

Control & Communication, organizzata dalle riviste Automazione Oggi e Fieldbus & Networks,
@ la sesta mostra convegno italiana che nasce con il preciso obiettivo di fornire una panoramica
sulle tecnologie piti attuali per I'automazione distribuita, partendo dalla comunicazione

a bordo campo (e a bordo macchina) fino a salire ai livelli piu elevati

di supervisione e controllo. La mostra convegno & dunque una delle piti importanti occasioni

di aggiornamento per tutti gli addetti ai lavori che si occupano di bus di campo, raccolta dati,
elaborazione e controllo, interfacciamento uomo macchina, supervisione ecc.

L'evento, unico nel suo genere, nasce come unione delle gia collaudate mostre convegno

“HMI & Software Automation” e “Fieldbus & Networks dal sensore al PC".

Cio a sottolineare la stretta complementarieta

dei mondi della comunicazione, del controllo, della presentazione e della supervisione.

6° MOSTRA CONVEGNO

ORGANIZZATO DA:

AUTOMATIONT FieldbusHenworks

Per informazioni

Tel. 02/36.6092.511 Fax. 02/36.6092.515

e-mail: control@fieramilanoeditore.it - iaforum@fieramilanoeditore.it
Web: www.mostreconvegno.it/control -www.mostreconvegno.it/iaforum

Come arrivare
Centro Congressi Cosmo Hotel Palace
via De Sanctis, 5 - 20092 Cinisello Balsamo (MI) - Telefono +39 02 61.777.1

Dalla Stazione Centrale di Milano prendere la metropolitana linea gialla, direzione “Maciachini”;
scendere alla fermata Zara; prendere la metrotranvia linea 31,

direzione Cinisello Balsamo; scendere alla fermata “Parco Nord - Bassini”.

Tangenziale Est: Imboccare |'autostrada A4 direzione Torino: uscita Sesto S. Giovanni.

proseguire lungo la A4 direzione Venezia; uscita: Sesto S. Giovanni/ Milano V.le Zara.
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Lattice

Semiconductor

A CURA DELLA REDAZIONE

D: Qual ¢ la sua opinione riguardo
I'andamento del mercato?

R: 11 mercato delle femtocelle al
momento sta crescendo solo lenta-
mente; questo e principalmente do-
vuto all’attuale situazione economi-
ca. Esistono tuttavia altre sfide che
il mercato si trova a dover fronteg-
giare; gran parte dei primi sviluppi

di tali sistemi si trovano ancora in
una fase iniziale e il mercato di
massa non ha ancora preso piede.
Un aspetto chiave ¢ stabilire chi fi-
nanziera i necessari aggiornamenti
alla dorsale di rete e garantira I'in-
teroperativita a livello di sistema
che sara richiesta; questi potranno
essere gli operatori delle linee fisse,
gli operatori mobili o i consumatori
stessi.

D: Quali sono le principali strate-
gie adottate dalla vostra societa nel
breve/medio periodo per soddisfare
al meglio le richieste di questo mer-
cato?

R: 11 processo di adozione delle
femtocelle su vasta scala si trova
ancora nelle sue fasi iniziali. Se si
considera che le specifiche attuali
devono essere in grado di supporta-
re la tecnologia LTE (Long Term
Evolution) per le reti, che ¢ ancora
per una certa misura una specifica
fluida, & necessario allora incorpo-
rare all'interno degli attuali proget-
ti una qualche forma di flessibilita.
Lattice Semiconductor, in qualita di
produttore di silicio, ¢ in grado di
fornire piattaforme hardware pro-
grammabili a basso costo e a basso
consumo. Questa programmabilita
consente agli OEM di pianificare gli
aggiornamenti futuri. La tecnologia

intrinseca puo in taluni casi con-
sentire di effettuare aggiornamenti
remoti da pianificare in fase di pro-
getto.

D: In che modo state implemen-
tando queste strategie?

R: Lattice Semiconductor sta co-
stituendo delle collaborazioni chia-
ve con altri produttori strategici di
semiconduttori e con fornitori di IP
che possiedono i blocchi fondamen-
tali e la competenza necessaria per
questo importante segmento di
mercato. Lobiettivo finale & di for-
nire ai clienti le soluzioni chiavi in
mano per le principali sfide di pro-
getto che gli OEM affrontano in un
mercato dinamico e sfidante. Que-
sto approccio fornira un time to
market pit1 rapido e una maggiore
flessibilita per future modifiche.

D: Quali sono le previsioni a me-
dio/lungo termine?

R: Al momento, l'uso dei dispositi-
vi portatili come I'IP Phone e I'TPad,
costituisce ancora una porzione re-
lativamente piccola ri-
spetto al mercato
complessivo; essi sono
tuttavia responsabili
di un aumento consi-
derevole della quanti-
ta di dati che vengono
trasmessi sulle dorsali
di rete. I contenuti
multimediali, la rete
internet e i siti di so-
cial networking stanno fornendo a
una nuova generazione di utenti
un’esperienza rivoluzionaria nelle
comunicazioni. La capacita delle re-
ti di soddisfare la domanda futura
rappresenta ancora una sfida. Le
generazioni future dei processi tec-
nologici consentiranno di ridurre
notevolmente i requisiti di potenza,
a fronte di un aumento delle fun-
zionalita. La casa connessa e l'inte-
grazione degli apparecchi femtocel-
le in quell’ambiente potrebbe vede-
re la fine definitiva di oggetti come
il telefono fisso, come pure del tele-
fono cordless DECT. Le applicazioni
sono molto vaste e varie e presente-
ranno nuove opportunita e applica-
zioni che emergeranno.

B Ron WARNER
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Intervista ad Alessia Cartabia,

marketing manager

Fluke Italia

A CURA DELLA REDAZIONE

I ALESSIA CARTABIA

D: Qual ¢ la sua
opinione riguardo
I’andamento del
mercato?

R: I primi segnali
positivi di fine anno
ci fanno ben sperare
per il 2010, anche
se dobbiamo essere
coscienti che sara
ancora un anno incerto durante il
quale dovremo operare una politi-
ca di consolidamento del nostro
brand e di riconoscimento dei no-
stri prodotti per essere pronti a
cogliere tutte le opportunita che
si presenteranno. I primi mesi
dell’anno si sono presentati anco-
ra incerti e titubanti. I prossimi
non saranno certamente semplici
soprattutto per beni di investi-
mento e attrezzature.

D: Quali sono le principali strate-
gie adottate dalla vostra societa
nel breve/medio periodo per sod-
disfare al meglio le richieste di
questo mercato?

R: Fluke & nata negli anni ‘50 con
il primo multimetro differenziale.
Da allora & cresciuta proponendo
sempre nuovi prodotti tecnologi-
camente avanzati che I’hanno por-
tata a distinguersi sul mercato e a
diventare un’azienda solida e rico-
nosciuta. La nostra attenzione si
concentra sempre su un elevato
tasso di sviluppo di nuovi prodotti
e di nuove applicazioni che si pon-
gano come un aiuto costante nelle
attivita di misurazione e di manu-
tenzione dei nostri clienti. La ca-
ratteristica su cui puntiamo ¢ la fa-
cilita d’uso e la robustezza dei no-
stri prodotti affinché tutti possano
utilizzarli e apprezzarli nei loro
compiti quotidiani.

D: In che modo state implemen-
tando queste strategie?

R: Fluke & un’azienda che crede
fortemente nell’innovazione e
nella partnership con un’ampia
gamma di attori della propria fi-
liera per soddisfare i bisogni dei
nostri clienti finali.

Per quanto concerne il primo
aspetto, nonostante la crisi, I'a-

zienda ha continuato a investire
in R&D sia al proprio interno sia
con una gamma di acquisizione
che I’hanno portata a valorizzare
sinergie e know-how.

Per quanto riguarda il secondo
punto, ¢ importante sottolineare
il ruolo dei nostri distributori che
veicolano con competenza le ele-
vate performance dei nostri pro-
dotti.

Abbiamo distributori tecnici spe-
cializzati che si rivolgono preva-
lentemente al settore industriale

e rivenditori che servono i clienti
del settore elettrico.

Ai nostri partner forniamo know-
how, training e servizi prima, du-
rante e dopo la vendita. Questo li
aiuta a generare un maggior valo-
re per l'utilizzatore finale aumen-
tando la loro profittabilita e il loro
carattere distintivo.

D: Quali sono le previsioni a me-
dio/lungo termine?

R: Auspichiamo un ritorno del-
I'economia ai livelli del 2008 con
una maggiore attenzione agli in-
vestimenti ‘intelligenti’. Intendia-
mo proseguire nella strada intra-
presa investendo su sistemi volti a
trovare le migliori soluzioni nel
risparmio energetico e a migliora-
re i processi di manutenzione pre-
ventiva e straordinaria di impianti
e installazioni al fine di soddisfare
gli elevati standard di sicurezza e
la riduzione dei costi.

Non ¢ un caso che abbiamo appe-
na proposto il nuovo Tester porta-
tile Fluke 810 per 'analisi delle
vibrazioni, uno strumento rivolu-
zionario per la manutenzione pre-
ventiva degli impianti che per-
mette anticipatamente di indivi-
duare I'insorgere dei problemi, at-
tribuirne il grado di gravita e for-
nire le possibili soluzioni manu-
tentive.

readerservice@fieramilanoeditore.it
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In particolare la crisi finanziaria
ha limitato la capacita di investi-
mento delle aziende che si sono
orientate a ridurre al minimo la
sostituzione di strumenti di uso
generale per poter utilizzare le
risorse disponibili nell’acquisi-
zione di prodotti che potessero
sostenere lo sviluppo di nuove
tecnologie.

Crisi?
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pattern digitali su 36 canali.

Questa strategia ci consente di
indirizzare molto bene le esigen-
ze sia delle aziende focalizzate
nella realizzazione di dispositivi
innovativi, sia di quelle orientate
al contenimento dei costi. I ri-
sultati sono gia stati evidenti a
partire dalla seconda parte del-
I’anno 2009 con crescite negli
USA superiori al 20% rispetto ai
trimestri precedenti; questo ri-
sultato conferma la validita della

Meglio investire

L crist economica globale manifestatasi dapprima negli
Stati Unitl e in Asia e poi in Europa all'inizio del 2009, ha
condizionato fortemente 'andamento del mercato della

strumentazione elettronica, incluso quello degli

oscilloscopi digitali

l.‘IH:i
NICOLA GOMIERO,
Italy & United
Kingdom sales
manager di LeCroy

Nella seconda parte dell’anno
2009, dapprima negli Stati Uniti
e in Asia e successivamente in
Europa, il mercato ha raggiunto
un punto di stabilita per poi mo-
strare dei segni di ripresa pit o
meno elevati, nelle diverse regio-
ni, in modo strettamente propor-
zionale alla capacita delle azien-
de presenti nei vari Stati di pro-
gettare dispositivi tecnologica-
mente avanzati e quindi piu
competitivi.

LeCroy anche durante il periodo
di crisi ha continuato a seguire la
filosofia aziendale, che & quella di
sostenere elevati livelli di investi-
menti in ricerca e sviluppo (oltre
il 22% del fatturato) per poter
realizzare oscilloscopi con carat-
teristiche prestazionali superiori
e introducendo innovazioni tec-
nologiche di riferimento.

Infatti, successivamente all’in-
troduzione dell’oscilloscopio
Real-time con banda da 30 GHz,
abbiamo recentemente illustra-
to la tecnologia che ci permette
di realizzare uno strumento da
45 GHz e successivamente da 60
GHz sempre in tempo reale. Ab-
biamo anche ampliato la gamma
di oscilloscopi economici dispo-
nibili ora a partire da 612 Euro.
Inoltre ¢ stata introdotta una fa-
miglia di generatori arbitrari di
funzione a 16 bit da 2 e 4 canali
che possono anche generare

strategia e quindi ci proponiamo
di continuare nella attivita di ri-
cerca e innovazione con l’obiet-
tivo di continuare a indirizzare
al meglio le esigenze applicative
richieste dal mercato.

Per il raggiungimento di tale
obiettivo, la focalizzazione al-
I'introduzione di nuove tecnolo-
gie e prodotti, deve essere af-
fiancata da un efficace canale di
vendita. LeCroy si ¢ orientata
verso una strategia di vendita di
direzione diametralmente oppo-
sta rispetto a quella di altri ope-
ratori di settore.

Mentre questi hanno realizzato
un forte ridimensionamento del-
la forza vendita diretta consen-
tendo la vendita anche di pro-
dotti di alta fascia a dei distribu-
tori, LeCroy ha deciso di raffor-
zare ulteriormente la forza ven-
dita diretta per migliorare ulte-
riormente il servizio al cliente.
Naturalmente per le classi di
oscilloscopi a larga diffusione,
caratterizzati da prezzi inferiori
ai diecimila Euro e di utilizzo
semplice e immediato, la pro-
mozione e la vendita viene rea-
lizzata da distributori autorizza-
ti, i quali hanno la capacita di
coprire efficacemente il territo-
rio e fornire ai clienti servizi in
relazione alla classe e alla tipo-
logia dei prodotti proposti.

Data la complessita e le proble-
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matiche applicative relative alla
vendita degli oscilloscopi di fa-
scia alta e necessario un approc-
cio di tipo consulenziale e com-
petenze tecniche di alto profilo;
per questo operiamo con perso-
nale LeCroy indipendentemente
dalla tipologia del cliente. Natu-
ralmente la nostra focalizzazio-
ne sugli oscilloscopi digitali ci
da il vantaggio di poter contare
su una forza di vendita e di sup-
porto molto tecnica, con una co-
noscenza approfondita sia dei
prodotti che delle applicazioni,
che determina il valore aggiunto
nel processo di vendita.

Per quanto riguarda i distributo-
ri autorizzati LeCroy questi se-
guono periodicamente dei corsi
di aggiornamento tecnico e ap-
plicativo, sono dotati di stru-
menti per le dimostrazioni e dis-
pongono di strumenti a magaz-
zino per poter garantire conse-
gne molto rapide. Le loro com-
petenze sono adeguate a risolve-
re problematiche tecniche ine-
renti alla classe dei prodotti da-
gli stessi distribuiti. I nostri
partner e i clienti sono sempre
assistiti da personale tecnico Le-
Croy specializzato nel supporto
di questo canale.

In questa fase di ripresa dell’eco-
nomia LeCroy dispone di una

struttura stabile che ha saputo
resistere alla crisi, ora ulterior-
mente rafforzata, di un portafo-
glio prodotti solido e competiti-
vo e di programmi di sviluppo di
prodotti molto innovativi. Pos-
siamo quindi affrontare con fi-
ducia e ottimismo il ciclo di ri-
presa economico con l'obiettivo
di raddoppiare i fatturati di Le-
Croy Corporation nei prossimi 5
anni.

readerservice@fieramilanoeditore.it
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Intervista a Winiried Schultz, EMEA

marketing director

Tektronix

A CURA DELLA REDAZIONE

D: Qual ¢ la sua opinione
riguardo 'andamento del
mercato?

R: Tektronix produce
una vasta gamma di stru-
menti di misura destinati
alle varie industrie e ap-
plicazioni. Questo rende

lo scenario assai piti com- lWINFRIED SCHULTZ

plesso. Mentre alcune

aree attraversano un periodo di
forte crescita, altre sono molto
pilt lente a recuperare. Complessi-
vamente stiamo osservando un si-
gnificativo miglioramento rispetto
agli anni scorsi.

D: Quali sono le principali strate-
gie adottate dalla vostra societa
nel breve/medio periodo per sod-
disfare al meglio le richieste di
questo mercato?

R: Noi ascoltiamo i nostri clienti
con estrema attenzione. Oggi, i
clienti chiedono di interagire in
vario modo con i costruttori di ap-
parecchiature di misura. Vorreb-
bero trovare la maniera per comu-
nicare direttamente con le vendite
e con gli esperti tecnici e si aspet-
tano che anche il sito web costi-
tuisca una fonte di informazioni
certe e affidabili. I clienti deside-
rano essere formati per affrontare
i problemi specifici e vogliono es-
sere certi che il loro fornitore ri-
spetti le norme di sicurezza e di
tutela ambientale. Gli standard in-
dustriali sono cruciali per lo svi-
luppo dell’industria elettronica,
per questo Tektronix ricopre un
ruolo guida negli Enti che si oc-
cupano di elaborare le norme che
saranno poi applicate nelle indu-
strie che si occupano di computer,
tecnologie ‘embedded’, RF & Wi-
reless e Video. Oggi una societa di
successo deve comprendere le sfi-
de che i suoi clienti devono fron-
teggiare ogni giorno e interagire
con loro in qualsiasi modo loro ri-
chiedano.

D: In che modo state implemen-
tando queste strategie?
R: Tektronix & protagonista nel

continua a pag.22
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proprio mercato da lungo tempo.
Potremmo cedere alla tentazione
di prendere delle scorciatoie, ma
il nostro retaggio di innovazione
tecnica, assistenza ai clienti e
I'ampiezza della nostra gamma di
prodotti assicura che noi non ac-
cettiamo compromessi. I clienti si

EONEws n. 533 - 25 maGaio 2010

aspettano che i prodotti Tektronix
forniscano un valore superiore.
Che siano costruiti in conformita
con le leggi di tutela dell’ambien-
te e che siano offerti attraverso
una organizzazione di supporto
competente e ben addestrata, ca-
pace di aiutare a risolvere le diffi-
cili sfide tecnologiche del giorno
d’oggi. Abbiamo appena investito
nel nostro Centro di Assistenza al

OSCILLOSCOPI

cliente di Schaffhausen in Svizze-
ra e anche nel nostro Centro di
Eccellenza Tecnica a Colonia, in
Germania, per fornire ai nostri
clienti in 11 Nazioni europee la
possibilita di chiamare i nostri
numeri verdi 00800 2255 4 835
(00800-CALL-4-TEK). Cio signifi-
ca che i nostri clienti possono
sempre parlare direttamente con
un tecnico dell’assistenza o con

un esperto applicativo e discutere

EO NEWS ¢ la prima rivista in Italia a fornirvi il servi- e servizi presentati negli articoli e/o inserzioni pub-
zio di reader service on line. blicitarie di EO NEWS semplicemente inviando una
E possibile ricevere maggiori informazioni su prodotti mail a:

con loro di applicazioni specifiche
«O o di richieste commerciali.
«0\ D: Quali sono le previsioni a me-
?‘ T\ dio/lungo termine?
Q\ ) R E A D E R R: 11 “test and measurement’ & un
= 6 e mercato maturo con modeste
@ aspettative di crescita. Occasio-
O S E RV I ‘ E nalmente queste aspettative sono
/l/\ l accelerate da particolari cambia-
\ - X - e
Q menti tecnologici. I clienti sono
@ alla ricerca dei fornitori presso i
% quali possano acquistare in una
\/ unica soluzione, sia tutto quello
\ che soddisfi le loro esigenze di
misura essenziali, cosiddette di
base, sia i prodotti di punta a ele-
vate prestazioni, che utilizzino le
tecnologie allo ‘stato dell’arte’.
Il servizio di assistenza tecnica e
READERSERVICE @ FIERAMILANOEDITORE.IT di calibrazione sono poi cruciali
per il miglior utilizzo nel lungo
periodo dei nostri prodotti e noi
ascoltiamo costantemente i nostri
clienti per capire come possiamo
contribuire a incrementare il suc-
cesso delle loro attivita.

Provvederemo a inoltrare tempestivamente la richiesta
all'azienda interessata, che inviera al vostro indirizzo tut-
ta la documentazione disponibile. NUMERI DI READER SERVICE

In alternativa compilate questa scheda e inviatela al nu- | | | | | | | | | |

NUMERO DELLA RIVISTA: 533

mero di fax:

02366092515 || [ JL JL[L ||

readerservice@fieramilanoeditore.it
| Tektronix n.50

La strategia europea

per le auto elettriche

L'Europa ha fatto i primi passi
verso un lancio massiccio dei vei-
coli elettrici proponendo final-
mente dei piani per degli stan-
dard, che l'industria dell’auto ha
chiesto da lungo tempo. “Senza
un forte lavoro di standardizza-
zione, credo che sara difficile svi-
luppare un mercato per le auto
Nome elettriche”, ha detto Antonio Ta-
jani, commissario europeo all'In-
dustria, presentando la strategia
Azienda europea per i veicoli verdi. “Non
¢ un concetto astratto, ma un
elenco di 40 azioni pratiche”. Gli

IL READER SERVICE
E’ ON LINE!

DATI SUL LETTORE

Cognome

Indirizzo Azienda

Cap Citta standard sulla sicurezza di ricari-
Prov. Nazione ca dovrebbero gia essere pronti

per quest’anno, mentre quelli per
Tel. la ricarica delle auto dovrebbero
Fax esserlo per il 2011, e quelli per la

sicurezza dei veicoli per il 2012.
e-mail Ma i critici sono scettici sulle

tempistiche di adeguamento delle
infrastrutture ai nuovi standard.

Consenso ai sensi dell'art.23 del D.Lgs. n.196 del 30 giugno 2003 (riportati anche sul Vs. sito
www.ilb2b.it), esprimo il consenso a che i dati qui contenuti vengano trattati, comunicati e
diffusi da voi e/o da Vs. aventi causa per I'attivita di promozione e diffusione dei Vs. prodotti

ed anche messi a disposizione di operatori qualificati e/o aziende del settore.

FIERA MILANO
EDITORE
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F &M Fiere & Mostre. ...02 40922560 02 40922551 www.fieremostre.it.
FCI Electronics ...011 4519847 0114705035 italy@fci.com.
Flame Enterprises www.flamecorp.com.
Fluke Italia 039 289731 039 2873556 www.fluke.it.
Future Electronics 02 660941 02 66012843 www.futureelectronics.com.
Gartner Group 02 482891 02 48289389 www.gartner.com..
Globalpress Electronics Summit http://esummit10.globalpresspr.com.
IBM Microelectronics 02 59621 0259611 www.ibm.com/it.
Infonetics Research............coveveereen 001 408 5830011........ 001 408 5830031 ..vvvvvevrrrrerrernenn: www.infonetics.com.
Intel Corporation 02 575441 0257501221 www.intel.com.
ISUPPL covveveririe s 0044 1344 393391 www.isuppli.com.
Jaco Electronics www.jacoelectronics.com.
Jazz Semiconductor WWW.jazzsemi.com.
Kionix www.kionix.com.
Lattice Semiconductor ..........oee.... 02 57506496 0257792561 www.latticesemi.com.
LECIOY covrrrvrrrrirensisssisessessssesssseens 0415997011 041 4569542 www.lecroy.com..
Master Distributors www.masterdistributors.com.
Mentor Graphics ........evveessveerivnnns 02 2498941 02 249894200 www.mentor.com/italy.
Murata Elettronica 02 959681 02 95968353 www.murata.it.
NU HOTIZONS ccvvvvvvvrrvircrieenrineniennd 0049 89 9233345-0.....0049 89 9233345-99........ccvvvvund www.nuhorizons.com..
Numonyx WWW.Numonyx.com.
PEI Genesis 001 215 5528022 .... WWw.peigenesis.com.

Peregrine Semiconductor... ...001 858 7319499 .... ... WwWw.peregrine-semi.com.
Phoenix Contact 02 660591 02 66059500 www.phoenixcontact.com..
Powell Electronics www.powell.com.
Premier Farnell.........ccoovvenervernriinnnd 0044 20 78514100......0044 20 78514110.......c0vvne. www.premierfarnell.com.
Richardson Electronics www.rell.com.
ROS WWW.Y08.01g.
RS Component: 02 660581 02 66058051 www.rs-components.it ..10-12-17
Sager WWw.sager.com
Samsung Electronics 02921891 WWW.samsung.com.
Silicon Laboratories. www.silabs.com.
ST Ericsson ... 02 93519070 www.stnwireless.com.
Stelvio Kontek 0341 265411 0341 265400 www.stelvio.it
STMicroelectronics 039 6031 039 6035700 www.st.com
Tecnocael 0444 998500 0444 348994 www.tecnocael.it.
Tektronix 02 250861 02 25086500 www.tek.com.
Texas Instruments www.ti.com.
T™T www.tmt-mems.com.
Tsmce 003120 3059900........ 0031 20 3059911 ..covvvmvrirrrimriinenensd www.tsme.com.
TTI Electronics 02 6888951 02 6896995 www.ttiinc.com.
TTI Mouser 02 822521 02 82252233 www.ttiinc.com.
Universita di Berkeley http://berkeley.edu/.
Vector Fabrics www.vectorfabrics.com.
WES Garde Components. 10001 860 5276047 ...cvvoerrvrrirennn: www.wesgarde.com..
Willow Garage www.willowgarage.com.
WPG Holdings http://sa.wpgholdings.com.
D112 RO 02 4892291 02 489229252 www.xilinx.com.
Yamaichi Electronics .. ...039 6881185 039 6892150 www.yamaichi.de.
Yole Developpement.... ...0033 472 830180).........0033 472 830183 .....ovovorerrrrerriecrrienriiennd www.yole.fr
ZTE Corporation 06 6632806 06 6626599 www.zte.com.cn.
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Una sorgente di corrente a due terminali semplice e precisa

Le funzioni piu semplici sono spesso le pitt difficili da progettare. La sorgente di corrente, un elemento circuitale di base, non € disponibile
come circuito integrato. Le implementazioni a componenti discreti soffrono di scarsa accuratezza, variano in temperatura e sono complesse.
La nostra nuova sorgente di corrente, 'LT®3092, vi garantira prestazioni senza compromessi: programmabile fino a 200mA, impedenza
CA e CC elevata, basso coefficiente in temperatura TC e nessun bisogno di condensatori. Grazie ai suoi due terminali flottanti risulta di
semplice impiego in applicazioni di precisione o per la limitazione di corrente remota, in circuiti di polarizzazione e a sicurezza intrinseca,

nonché in applicazioni per il rilevamento della temperatura, con carico attivo e di segnalazione.

WV Caratteristiche

e Corrente di uscita da 0,5mA a 200mA
¢ Condensatori non necessari
¢ Regolazione 10ppm/V

* Tensione di ingresso compresa fra
1,2V e 40V

e Protezione da inversione di tensione
e di corrente

¢ Protezione termica

* Precisione all’1% del livello di
corrente, impostabile con un pin

¢ Package 3mm x 3mm DFN-8,
ThinSOT™ a 8 lead e SOT-223 a 3 lead

Linear Technology Italy Stl  +39-039-5965080

Precisione di corrente (%)

Precisione di corrente e
temperatura a confronto
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TECHNOLOGY

¥V Info e campioni gratuiti

www.linear.com/3092
Tel.: +39-039-596 50 80
Fax: +39-039-596 50 90

LTspice®

www. linear.com/LTspice

A7, LTC, LT, LTM, uModule e LTSpice sono marchi registrati,
ThinSOT € un marchio di Linear Technology Corporation.
Tutti gli altri marchi commerciali appartengono ai rispettive
proprietart.

readerservice.it n.25334

Distributori

Arrow +39-02-661251
Farnell Italia +39-02-93995200





