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I fattori che contribuiscono alla

scelta del prodotto, la cui pondera-

zione dipende da numerosi requi-

siti,  sono molteplici e complessi.

Forti di tale constatazione e  delle

evoluzioni delle vostre esigenze,

abbiamo deciso di mettere a vostra

disposizione una struttura com-

merciale ancor più efficiente.

Allo scopo che la stessa sia mag-

giormente incentrata sull’aspetto

tecnico del prodotto, abbiamo

integrato due nuovi Responsabili di

Zona; a far data dal 1° Ottobre 2000,

i Signori Pasini e Sanfratello, si spar-

tiscono le regioni del Piemonte,

della Liguria  e della Lombardia.

Peraltro, a partire dal 1° gennaio

p.v. il Signor M. Lonardi andrà in

appoggio al Signor E. Pitton

Amministratore nonché Respon-

sabile Commerciale della TORNOS-

Technologies Italia.

I suddetti  tre collaboratori hanno

svolto, presso la nostra Società per

svariati anni, l’attività di tecnici nel

Servizio dopo-vendita. Le loro qua-

lità sono state molto apprezzate dai

nostri clienti e siamo sinceramente

lieti di potervi annunciare la loro

promozione.

Oggi la superiorità della DECO 2000

è ampiamente riconosciuta. Con

oltre 400 macchine installate in

Italia (sommando fantine mobili e

plurimandrini) DECO 2000 è divenu-

to il prodotto di riferimento del

mercato. 

Questo successo è certamente do-

vuto al rapporto prezzo/prestazio-

ni di massima performance del set-

tore. Ma non solo, esso ci ricom-

pensa degli sforzi che abbiamo so-

stenuto nell’assumere personale

qualificato per rafforzare i nostri

Servizi Parti di Ricambio, Consiglio

Tecnico e Assistenza Tecnica (vedi

organigramma a pagina seguente).

Oltre i 2/3 del nostro effettivo to-

tale è costituito da tecnici, questi

ultimi sono tutti  in possesso, al-

meno,  di un diploma di perito in

meccanica o in elettronica.

Ecco pertanto ciò che ci distingue

dai nostri concorrenti: una squadra

di specialisti altamente qualificati

dedicata unicamente al vostro set-

tore di attività.

Questa differenza è fondamentale,

essa è il riflesso di una strategia ben

definita ponendovi al centro delle

nostre riflessioni : sempre.

All’insegna di questo potenzia-

mento desideriamo porgervi i no-

stri migliori auguri per l’ormai pros-

simo nuovo anno che ci vedrà,

come sempre, impegnati al vostro

fianco.

Cogliamo insieme le sfide del

futuro.

Essere attenti alla

La decisione d’acquisto di una macchina-utensile è un’incombenza che
compete il direttore  aziendale; tale decisione è tanto più importante in
quanto condiziona in modo diretto il futuro della vostra società.

differenza

Carlos Cancer 

Amministratore 

Delegato

TORNOS-Technologies 

Italia
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risolvere
un errore di programmazione 

su un mandrino ?

Come

Dopo aver studiato (nel DECO Magazine 14) il modo di correggere
un errore di programmazione su un asse, trattiamo in questa edi-
zione l’errore di programmazione su un mandrino.

1. Utilizzare la linea di risorsa del mandrino

Visualizzare la linea di risorsa del mandrino coinvolto dall’errore e osserva-

re la curva che indica le variazioni di velocità o il mode.

Per visualizzare una linea di risorsa, potete procedere nella seguen-

te maniera:

Con il pulsante sinistro del vostro maus, cliccate sull’alto della linea delle

operazioni (1) e, senza rilasciare il maus, fate scendere questa linea verso

il basso dello schermo. In questa nuova ricreata linea potete – cliccando

con il pulsante destro del maus, creare la visualizzazione di una risorsa per

un asse e/o un mandrino.

1. Errore di programmazione

in velocità

Un errore di programmazione in

velocità significa che la velocità del

mandrino (numero di giri/minuto)

effettivo in inizio di ciclo (G13) non

è lo stesso che alla fine del ciclo

(G113). In questo caso appare il se-

guente messaggio

G1017 : Errore di programma-

zione sul mandrino S1 (Speed)

2. Errore di programmazione

in funzione mode

Un errore di programmazione in

funzione mode è individuata quan-

do un mandrino non si trova nello

stesso mode all’inizio del ciclo (G13)

che alla fine del ciclo (G113). I diver-

si mode del mandrino possono es-

sere:

◆ mode velocità (numero dei

giri/minuto programmato)

◆ mode sincrono su un altro man-

drino (M?18)

◆ mode poligonatura (G?51)

◆ mode asse C (M?98)

Ne segue il seguente messaggio,

per esempio per un errore di sin-

cronizzazione:

G1017 : Errore di programma-

zione sul mandrino S4 (M?18)

Astuzia:

Contrariamente all’errore di

programmazione su un

asse, non è possibile indivi-

duare l’errore di program-

mazione di un mandrino

utilizzando il mode “single

mode” (vedi DECO Magazine

n. 14)

Per contro le astuzie se-

guenti permettono di indi-

viduare abbastanza rapida-

mente l’ubicazione dell’er-

rore di programmazione e

di apportarvi quindi la rela-

tiva correzione.

Tipo di errore:

Numerosi tipi di messaggi di errori di programmazione possono apparire durante la programmazione di

un mandrino. 

Il messaggio G1017 è visualizzato nella casella di dialogo, un testo tra parentesi specifica in seguito di qua-

le errore si tratta.

1



57
15 / DECO-MAGAZINE 4/2000

I

Forum
Interview

News
Presentation

Technical
The present

Tricks

A
st

u
zi

e

Questa astuzia è egualmente di-

sponibile in consultazione e

stampa sul nostro sito al seguen-

te indirizzo:

http://www.tornos.ch/fr/TB-

DECO/default.taf?page=astu-

ces_Submenu.html 

(in francese)

L’astuzia di cui sopra non era

propriamente un’astuzia di pro-

grammazione specifica ma un

aiuto generale destinato a con-

trastare una problematica incon-

trata episodicamente, non ci è

possibile offrire la possibilità di

scaricare il programma dal no-

stro sito.

Cliccando sulla linea rossa, viene vi-

sualizzato un valore di velocità.

Questo valore deve essere lo stes-

so sotto la bandierina verde – indi-

cante l’inizio del ciclo– che sotto la

bandierina rossa – indicante la fine

del ciclo. Visualizzando il program-

ma in diagramma di GANTT si può

individuare in che momento un

cambiamento di velocità o di mode

del mandrino è stato programma-

to.

Questo metodo è molto interes-

sante poiché l’errore è individuabi-

le graficamente in un solo colpo

d’occhio.

◆ La linea rossa indica le differenti velocità programmate (un’altezza diversa significa una velocità

diversa).

◆ Le zone indicate in grigio indicano che il mandrino si trova in un mode diverso dal mode velocità.

2. Utilizzare la funzio-

ne ricercare

Un’altra possibilità utilizza la fun-

zione Ricercare (menu Edition) allo

scopo di visualizzare tutti i codici di

comando del mandrino coinvolto

nell’errore. Per esempio, noi pos-

siamo ricercare le sigle M103 o

Gli errori di programmazione più correnti, sono dovuti ai se-

guenti fattori :

◆ Il mandrino è in arresto posizionato (esempio: M119 Q0) per una

operazione di fresatura trasversale, e la rimessa in velocità dopo

l’operazione è dimenticata o errata.

◆ La velocità iniziale del mandrino S1 data nell’icona “Mandrini” e la ve-

locità programmata del programma principale per l’operazione di

taglio è differente.

◆ Durante la sincronizzazione del mandrino S4 con S1 (M418 s1) è ob-

bligatorio annullare il mode sincrono su S4 prima della fine del ciclo

sia tramite M405 o tramite un nuovo comando di velocità M403 o

M404.

◆ La dimenticanza dell’annullamento del mode poligonatura G?51

con G?50.

Non rimane altro che controllare

che i valori della velocità siano coin-

cidenti ai due luoghi dell’inizio e

della fine del ciclo. Questo metodo

dà buoni risultati per esempio in

caso di errori di battitura.

Consiglio:

Isolando ogni comando del

mandrino in un’operazione

sola, è più facile ritrovare gli

errori di programmazione.

Utilizzare l’icona raffiguran-

te un mandrino.

Nel prossimo numero di DECO

Magazine (numero 16 datato

febbraio 2001) :
Tutto sulla poligonatura!

linea di risorsa

M104 allo scopo di ritrovare tutti i

comandi di velocità del mandrino

S1.

Il risultato della ricerca appare nella

finestra in basso dello schermo. Un

doppio click sulla linea che vi inte-

ressa apre la finestra di dialogo del-

l’editore ISO-DECO.
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Signor Gustafsson, può cortese-
mente illustrare ai nostri lettori
qual è l’oggetto di Powertrain
Components ?

Noi fabbrichiamo pezzi e compo-
nenti ad alto grado di funzionalità e
di contenuto tecnico, principal-
mente per i motori e le trasmissio-
ni. Lo sviluppo del prodotto è gui-
dato in stretta collaborazione con i
nostri clienti, nell’industria dell’au-
tomobile internazionale e in altre
industrie avanzate.

Finnveden Powertrain Components
si compone di Torsten Ullman AD,
di LPI Precision AB e di Finnveden
Motorkomponenter I Trollhattan
AB, che impiega sei fabbriche nel
Sud della Svezia.

Qual è la dimensione della vostra
società e quali sono geografica-
mente i vostri mercati ?

In totale lavorano nelle nostre fab-
briche 1400 dipendenti e la nostra
attività genera vendite nette per
circa 1,5 miliardi di Corone (ovvero
234 milioni di dollari US).

La strategia si basa sul prosegui-
mento della nostra espansione
mondiale – incentrata principal-
mente sui costruttori europei e
americani di automobili e di mo-
tori.

Powertrain Components –

Per questa edizione di DECO Magazine, abbiamo deciso di condurre i nostri lettori in Svezia per sco-
prirvi una concreta applicazione del concetto DECO.
Il nostro giornalista ha incontrato il Signor Birger Gustafsson, direttore della fabbrica Powertrain
Components di Moheda del gruppo Finnveden e responsabile di circa 175 impiegati. Il fatturato di
questa unità è di circa 28 milioni di Franchi Svizzeri.

La suddivisione è la seguente:

sviluppo con DECO 2000.

Torsten Ullman AB, denominazione sociale dal 1944 dell’azienda, lascerà

ben presto il posto a Powertrain Components. Oggi la Società dispone di

5 unità di produzione e fa parte del gruppo Finnveden (che ha tre diverse

attività) :

◆ Finnveden Powertrain Components (Finnveden Powertrain Ldt,

Finnveden Powertrain AB, Finnveden Engineering, Finnveden Precision,

Finnveden Inc. and Gjutal).

◆ Finnveden Componenti in lamiera d’acciaio

◆ Finnveden Fissaggi

E per quanto riguarda l’unità di
Moheda?

L’unità di Moheda realizza le lavo-
razioni nei diametri da 5 a 80 mm.
Noi impieghiamo circa 45 torni au-
tomatici, 10 rettificatrici, 15-20 tor-
ni e altre attrezzature di montaggio
e di manutenzione. L’anno scorso,
l’unità di Moheda ha investito 40
milioni di corone la cui parte più
congrua riguarda 26 macchine
DECO 2000.

I nostri clienti sono società quali
Bosch, Daimler-Chrysler, Scania,
Volvo/Ford, GM, Rover, Volvo LV,
Honda, CTS, TetraPak, Jaguar,
Caterpillar-Perkins e Getrag.

Costruttori di camion 55%

Industria dell’automobile 26%

Altre industrie tecniche 19%

55%

26%
19%
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Signor Gustafsson, quali sono se-
condo lei le vostre specifiche
prerogative nella “competizione
mondiale”?

L’unità di Moheda è specializzata
nella lavorazione di componenti
avanzati di alta qualità per l’indu-
stria dell’automobile. Noi ci siamo
forgiati “un’idea del nostro mestie-
re” che ci è propria. Ciò che vuol
dire che investiamo in macchine
standard e costruiamo i nostri pro-
pri equipaggiamenti e macchine di
automazione per disporre di solu-
zioni complete.

Naturalmente ciò si traduce con in-
vestimenti più leggeri e più sempli-
ci e con una capacità di intercam-
biabilità dei nostri stabilimenti. Ciò
che è molto più difficile quando si
investe in una “macchina mono-
funzione”. La nostra forza si basa su
una lunga tradizione di tornitura.
Abbiamo una profonda conoscen-
za di questo settore e siamo in gra-
do di offrire ai nostri clienti delle
tecniche di tempra, rettifica, di tor-
nitura di materiali duri, di montag-
gio, ecc., che fanno di noi un “for-
nitore completo”.

Come avete scoperto le macchi-
ne DECO?

La cooperazione con TORNOS-
BECHLER ha luogo con gli inizi del-
la società a metà degli anni quaran-
ta.

All’inizio degli anni novanta, abbia-
mo acquistato alcune macchine a
comando numerico e abbiamo in-
vestito da qualche anno nelle prime
macchine TORNOS DECO 2000.

Quando abbiamo acquisito com-
messe per grossi lavori, il concetto
DECO ha destato il nostro interesse
rendendoci rapidamente conto
che DECO 2000 era la sola machina
che avrebbe soddisfatto le nostre
elevate esigenze ed in grado di fab-
bricare i componenti come noi lo
volevamo. La cooperazione tra
TORNOS-BECHLER e Ehn & Land AB
(rappresentante in Svezia e
Norvegia di TORNOS-BECHLER) è
stata intensa e ha contribuito alla
nostra scelta di TORNOS-BECHLER
quale fornitore.

Oggi 24 macchine sono stata in-
stallate nell’unità di Moheda, 1 a
Alvesta e 1 nell’unità di Torpsbruk.

Si dice che la tecnologia dell’infor-
mazione possa trasformare com-
pletamente le relazioni classiche.
Ritiene che il vostro mestiere cam-
bierà?

L’internazionalizzazione ci impone
d’essere vicini ai nostri clienti ed è
la ragione per la quale investiamo
pesantemente per creare attività
all’estero. Per riuscirvi, è necessario
disporre di leader intelligenti e di un
management molto strutturato. E’
inoltre importante saper reagire
correttamente e rapidamente per
reclutare e formare personale mo-
tivato e competente nel settore
della produzione. Negli ultimi anni,
abbiamo creato la nostra propria
scuola nella quale formiamo circa
15 giovani ingegneri l’anno.

Ed il commercio elettronico, è
un settore possibile per un fab-
bricante di prodotti di equipag-
giamenti?

L’importanza è evidente per quan-
to concerne i prodotti più semplici
e gli articoli standard. Tuttavia du-
bito che negli anni a venire potre-
mo trattare tutti i nostri contatti
professionali tramite Internet, que-
sto media deve essere inteso come
un complemento di contatto già in
essere con il cliente.

Signor Gustafsson, io la ringrazio
di questa interessante presenta-
zione. In conclusione, quali sono
gli aspetti della vostra relazione
con i vostri fornitori che, secon-
do lei, acquisiranno dell’im-
portanza (TORNOS-BECHLER ad
esempio)?

Un importante criterio che verrà ri-
chiesto in avvenire sarà la disponi-
bilità 24 ore su 24, 7 giorni su 7,
messa in opera in collaborazione
con i fornitori nonché, ben inteso,
una posizione competitiva in ter-
mini di prodotti e di servizio.

Noi dovremo sempre continuare a
soddisfare le richieste dei clienti su-
perandole.

TORNOS-BECHLER gode di una
buona reputazione nella nostra or-
ganizzazione e pensiamo che sia at-
tenta alle necessità dei suoi clien-
ti,….anche se gradiremmo ci ac-
cordasse sempre la priorità.
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A seguito delle diverse riorganizza-

zioni dell’azienda, abbiamo voluto

sapere quali ne fossero state le in-

fluenze a livello del servizio post-

vendita e della vendita di parti di ri-

cambio. Con questo scopo il nostro

giornalista ha preso appuntamento

con i Signori D. Stadelmann e M. de

Maeyer, rispettivamente responsa-

bili aziendali dei servizi clienti pluri-

mandrino e monomandrino.

Per ben localizzare la sua missio-

ne, il Sig. M. de Maeyer, entra nel

viso del soggetto.

“Noi abbiamo modificato i vecchi

servizi SAV (servizio dopo-vendita)

in SPR (servizio parti di ricambio)

che erano organizzati per “mestie-

re” a gestirli per “prodotto” ciò allo

scopo di una migliore risposta al

mercato. Questo nuovo servizio

“completo” è denominato servizi

clienti (monomnadrini e pluriman-

drini)

In altri termini, aggiunge il Signor

Stadelmann, noi offriamo, sin dal

presente, una soluzione integrata

che tiene conto di tutte le intera-

zioni dalla vendita della macchina,

alla fornitura delle parti di ricambio

e di prestazioni del mercato, of-

frendo veramente un interlocuto-

re privilegiato per linea di prodotto.

Interrogati circa la business unit

“fantina fissa” TORNOS-SCHAUBLIN,

i nostri due interlocutori ci comu-

nicano che il funzionamento è il se-

guente.

dotti che consente una risposta

estremamente precisa.

◆ Identificazione dei problemi e

soluzioni più rapide (campi di ri-

cerca e competenze concentra-

ti).

◆ Conoscenza “totale“ del settore

dovuta all’unione delle conos-

cenze SPR e SAV in un’unica unità

comunicante.
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Servizi & Business Units :

I servizi offerti alla clientela da TORNOS-BECHLER, hanno logicamente seguito
la riorganizzazione dell’azienda. Incontro…

una logica
rispettata !

CLIENTE

Commerciale

Vendita / 
Servizio dopo vendita

Amministrazione Linee di prodotti Ingegnieria

Direzione

Finanze

MIS
Sistema 
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management
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o Ricerca e sviluppo

Appro-
visionamento
Fornitori esterni

Montaggio

Systema di organizzazione di TORNOS–BECHLER SA

DECO Magazine : quali sono i

vantaggi e le ragioni di questa

struttura tramite B.U. ?

MDM/DS: Noi abbiamo realizzato

questa evoluzione per un servizio

migliore verso la nostra clientela,

globalmente possono essere citati

i seguenti vantaggi :

◆ Competenze per gamma di pro-
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◆ Espletamenti più efficaci.

◆ Individuazione maggiormente

globalizzate delle tendenze del

mercato, risposta più efficace e

pertinente.

◆ L’unità creata è un centro di ser-

vizi prima, durante e dopo la ven-

dita per tutti i partecipanti ivi im-

plicati : clienti finali, rivenditori,

agenti, venditori.

◆ Semplificazione della raccolta

dati ed elementi storici della re-

lazione con la clientela.

DM : Riassumendo, possiamo

affermare che le attese della

clientela vengono riscontra-

te e seguite meglio? Vale a

dire, disponete di un sistema

CRM (Costumer, Relationship

Management) ?

MDM/DS: Come tutta l’azienda,

ormai da un anno, disponiamo del

soft integrato SAP.

Attualmente, solo il sito di Moutier

è completamente gestito da que-

sta soluzione, l’installazione presso

le filiali è in corso di realizzazione.

Per questo motivo, lo stato del no-

stro funzionamento non è lo stes-

so su tutti i mercati. Questa solu-

zione transitoria perdurerà sino alla

completa introduzione di SAP nel-

l’intero gruppo TORNOS-BECHLER.

Oggi l’intero storico della nostra re-

lazione è seguito in tempo reale,

delle statistiche di servizi, vendita di

parti di ricambio, ecc. sono dispo-

nibili per mercato, regione, cliente,

e così via…

Tutte le informazioni raccolte sono

gestite nelle banche dati.

Il modulo SM (service management

e il modulo SD (sales and distribu-

tion) di SAP lavorano in totale inte-

razione. In ragione dell’introduzio-

ne parziale di SAP e di una mole di

lavoro molto importante legata ad

un mercato in costante crescita

delle macchine da installare, questo

sistema non è ancora totalmente

generalizzato in un’ottica pro-atti-

va di vendita.

DM: Cosa intendente per do-

manda pro-attiva di vendita?

MDM: E’ molto semplice, la tecnica

deve consentirci di offrire di più e

in modo totalmente mirato ai no-

stri clienti. Per esempio, se la ban-

ca dati ci dice che il cliente X lavora

principalmente un certo tipo di ma-

teriale e ci ordina regolarmente

parti d’usura relative a certe solle-

citazioni particolari legate a questo

tipo di lavorazione… e che TORNOS-

BECHLER abbia sviluppato, nel frat-

tempo, una soluzione alternativa, il

sistema interattivo della banca dati

deve poter proporre la nuova solu-

zione al cliente in questione.

DS: Un altro esempio potrebbe es-

sere quello di un cliente che usa

certi elementi/apparecchi in gran-

de quantità, il sistema deve essere

in grado di individuarlo ringrazian-

dolo della sua assiduità con opera-

zioni particolari…

DM: Questi elementi sono estre-

mamente interessanti, ma fa-

ranno parte di un prossima futu-

ro! Non ci sarebbero altri nuovi

servizi/elementi avvertibili più

immediatamente?

MDM/DS: Questa pesante trasfor-

mazione ci ha permesso di chiarire

dei processi e di mettere in atto

un’organizzazione reattiva e total-

mente incentrata sui prodotti, è già

un gran bel passo in avanti!

Tuttavia, è ovvio che alcuni ele-

menti di servizi supplementari per

gli agenti ed i clienti sono già stati

realizzati, ad esempio il cambio

standard, il contratto di manuten-

zione, il team di tecnici internazio-

nali specializzati o la formazione di

base sistematica.

DM: Per i lettori di DECO

Magazine, potreste illustrare

brevemente tutti questi ele-

menti ?

MDM/DS: Inizieremo parlando di

un servizio offerto ai nostri agenti

allo scopo di renderli più forti ed ef-

ficienti nei lori diversi paesi allo sco-

po di garantire una “qualità TORNOS-

BECHLER” efficace ed identica da

una parte all’altra del pianeta.

Un team di tecnici è stato costitui-

to e formato riferendolo a tutti gli

aspetti della vita dei nostri torni au-

tomatici, vale a dire: offerta, calco-

lo, utensileria, programmazione,

messa punto, interventi. Questo

team, con base in Inghilterra, è

totalmente “policompetente“ per

qualsiasi macchina del nostro as-

sortimento. E’ stato creato allo sco-

po di effettuare missioni d’appog-

gio variabili da 4 settimane a 3 mesi

per nazione per sostenere i nostri

agenti ed offrire in tal modo un aiu-

to importante alla nostra struttura

di vendita e di servizi nelle nazioni

prive di filiali come ad esempio:

◆ Sostituire una persona assen-

te/ammalata.

◆ Illustrare e formare l’agente “con

l’esempio sul campo”.

◆ Aiutare l’agente nei momenti di

punta dei suoi impegni lavorativi.

Il secondo elemento molto impor-

tante è la formazione di base siste-

matica. Al fine di disporre di perso-

nale estremamente competente,

assumiamo dei giovani al termine

dell’apprendistato per il servizio

cliente. Questa assunzione è legata

a un programma di formazione

complementare estremamente in-

tenso che dura dai 2 ai 4 anni. Il col-

laboratore passa attraverso tutti i

reparti dell’azienda in modo da ca-

pire tutti gli elementi delle macchi-

ne che dovrà supportare (lavora-

zione, montaggio, messa a punto,

servizio dopo-vendita….). Sono

inoltre dispensati corsi di lingua

serrati, in maniera da garantire una

copertura geografica linguistica

molto estesa.

A seguito di questa formazione,

questi tecnici altamente compe-

tenti, sono costantemente infor-

mati circa le evoluzioni dell’assorti-

mento. Ciò è garanzia di un livello

di qualità molto elevato e continuo

che la nostra clientela ha il diritto di

attendersi.

Servizi & Business Units :

una logica
rispettata !



provvigionamento separato

non significa interruzione to-

tale delle relazioni e dei bene-

fici di produzione.

DM: Come riuscite a rispettare

i termini di consegna che an-

nunciate per le parti da stock?

DS: Abbiamo concluso accordi con

tutti i corrieri rapidi in funzione dei

loro punti forti e dei paesi ove sono

maggiormente efficienti. In tal

modo disponiamo di un pool di

partner che si impegnano a dare

una prestazione di altissimo livello.

DM: Signori, vi ringraziamo per

questa visita altamente istrut-

tiva.

Conclusione:

Dopo questa visita, il nostro gior-

nalista ha constatato che la riorga-

nizzazione dell’azienda ne ha coin-

volto tutti i suoi reparti e non sol-

tanto sulla carta.

“L’ottica cliente” è fortemente sen-

tita da questi due responsabili e il

loro personale; una reale motiva-

zione a servire meglio, più rapida-

mente è di rispondere in maniera

totalmente idonea alle necessità

mutanti dei loro clienti, li spinge co-

stantemente ad ideare nuove solu-

zioni e sistemi informativi.

Il progetto di rinnovamento ha

coinvolto i reparti del servizio clien-

ti, ora questa evoluzione vi viene

concretamente offerta poiché è

stata creata per voi !

Rileviamo insieme le sfide del

futuro!
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DM: I due ultimi elementi cita-

ti si rivolgono più particolar-

mente ai clienti, come funzio-

nano?

MDM/DS: Per iniziare, diremo che

il sistema di cambio standard è

un’alternativa interessate alle solu-

zioni classiche che sono l’acquisto

di nuovi pezzi o la revisione. Per

certi elementi, specialmente quelli

rotanti, si sa che la durata di vita

non è eterna. Per questa ragione, e

per garantire tempi d’arresto più

corti possibili presso i nostri clienti

e per permettere loro di non dove-

re investire in elementi nuovi, vie-

ne offerta una possibilità di cambio

standard, i cui vantaggi sono i se-

guenti :

◆ Cambio rapido, immobilizzo mi-

nimo della macchina.

◆ Costo nettamente inferiore a

quello dei prodotti nuovi.

◆ Rapporto qualità/prezzo imbat-

tibile.

DM: Questa possibilità sembra

essere molto interessante, ma

a quali elementi si applica?

MDM/DS: E’ piuttosto difficile sti-

lare un elenco, ma globalmente

possiamo citare le fantine, le cin-

ghie, gli elementi girevoli e alcune

carte elettroniche. In caso di inte-

resse, invitiamo i vostri lettori a

prendere contatto con il loro inter-

locutore privilegiato relativamente

al servizio cliente di TORNOS-

BECHLER.

Per quanto riguarda il servizio di

manutenzione lo stesso consiste in

un contratto che vi garantisce che

un tecnico altamente qualificato

venga regolarmente ad esaminare

le vostre macchine procedendo ai

cambi di elementi esauribili quali le

batterie, i filtri e le cinghie. Un pro-

tocollo geometrico viene effettua-

to automaticamente. In caso di in-

dividuazione di un problema o di

problemi potenziali, il tecnico può

egualmente proporre il cambio

standard di certi elementi.

DM: E questo contratto di ma-

nutenzione, si applica a tutti i

prodotti ?

MDM: Questo contratto è riserva-

to, oggi, esclusivamente alle mac-

chine DECO monomandrino, ma

una sua estensione è prevista nel

settore dei plurimandrini…

DM: Qual è la durata di questo

contratto?

MDM/DS: Questi contratti di ma-

nutenzione preventiva hanno, ge-

neralmente, una durata di 5 anni.

DM: E per quanto riguarda le

parti di ricambio, la creazione

di un unico servizio “comple-

to” per macchina ha la stessa

influenza?

DS: L’innovazione principale di

questo servizio è attualmente la

messa in atto di un approvvigiona-

mento separato dall’approvvigio-

namento globale per la fabbrica-

zione delle macchine, ciò nell’otti-

ca di evitare interruzione di flusso

nelle parti di ricambio a causa delle

diverse priorità nella fabbricazione.

Per quanto riguarda l’aspetto pu-

ramente logistico, siamo organiz-

zati con un deposito centralizzato

suscettibile di consegnare qualsiasi

pezzo disponibile nelle 24/48 ore in

Europa e/o 48/72 ore nel resto del

mondo.

DM: Questa separazione di ap-

provvigionamento ha quindi

per scopo la considerazione

delle necessità dei servizi clien-

ti, con una elevata  priorità sot-

traendosi alla dipendenza dei

flussi (punte) di fabbricazione

delle macchine, tuttavia, non è

rischioso privarsi di economie

di scale potenziali ?

MDM/DS: In effetti, non corriamo

rischi poiché i contratti con i nostri

partner sono realizzati sulle stesse

basi di quelle della produzione, ap-
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In questi ambiti, la razionalizzazio-

ne ha fatto anch’essa la sua com-

parsa. In questa edizione di DECO

Magazine, scoprirete quindi il nuo-

vo dispositivo di foratura alta pres-

Opzione 5013

Dispositivo di lubrificazione ad

alta pressione auto-regolabile.

Applicazione

Questo dispositivo è previsto per

l’utilizzo di punte a fori d’olio ed è

particolarmente indicato nelle fo-

rature sino ad una profondità di cir-

ca 40 volte il diametro. Consente la

lubrificazione di 4 utensili indipen-

dentemente ma alternativamente.

All’avviamento della pompa, un

convertitore seleziona una velocità

di rotazione corrispondente alla

portata e assesta la pressione in

funzione di questa portata.

Portata e pressione sono quindi di-

pendenti dell’utensile di foratura.

Semplificazione

Da oltre 10 numeri, presentiamo in queste colonne una parte delle numerose
possibilità di completare le nostre macchine con dispositivi ingegnosi, che con-
sentono di meglio rispondere ad alcune particolari esigenze.

Caratteristiche tecniche
Lunghezza del tubo: 5 m (permette il montaggio di questo di-

spositivo a sinistra o a destra della macchina)

Vasca d’olio indipendente, capacità : 140 litri

Pressione auto-regolata : da 30 a 120 bars

Filtro: 25 microns

Alimentazione max. : 4 utensili

Comando: funzioni M

Per utensili di foratura diametro mini : 1 mm

Ingombro ridotto: 800 x 800 mm

Pompa a cilindrata fissa di 10 cm 3/giro

Cestello amovibile per pre-filtraggio dell’olio di ritorno (150 microns)

Filtrazione 25 microns per l’olio di uscita (utensili)

e adattamento per tutte le necessità

Questi parametri sono assestati auto-

maticamente ed indipendentemen-

te su ognuno degli utensili ad ogni

entrata in funzione della pompa.

Osservazione

Poiché durante la foratura l’olio è

sottoposto ad un effetto di lamina-

tura, l’olio subisce un aumento del-

la sua temperatura; ragion per cui

noi consigliamo l’adattamento di un

raffreddatore che manterrà un livel-

lo di 23 gradi circa (vedi ad esempio

DECO Magazine 14 opzione 5270 per

DECO 2000 dia. 20 e 26 mm).

Compatibilità

Questo dispositivo viene fornito

per tutte le macchine DECO par-

tenza fabbrica e la sua applicazione

su macchine già in servizio è, in

principio, possibile. Tuttavia, in caso

di interesse, vogliate consultarci

per un’analisi di compatibilità con

l’equipaggiamento esistente sulla

vostra macchina.

2000200800
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sione previsto per essere adattato

su tutte le nostre macchine!

Torniamo per un momento sul

concetto della gamma basic, la

DECO 13 b i (macchina provvista di

caricatore integrato) proponendo

anche una versione DEO 13 b forni-

ta senza caricatore. Oggi scoprirete

in queste colonne che proponiamo

due alternative a queste soluzioni.
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Applicazione

Queste tre opzioni (a seconda della

lunghezza delle barre) propongo-

no un’alternativa al classico carica-

tore offerto su DECO 13 basic i.

Forniti da un reputato fabbricante

di caricatori, questi modelli sono

tuttavia specifici per la DECO 13 ba-

sic (un solo piede d’appoggio).

Il servizio post-vendita è garantito

al 100 % da TORNOS-BECHLER.

Consacrato ad applicazioni molto

specifiche, questo caricatore vi

permette di sfruttare tutte le pre-

rogative di DECO 13 basic là dove la

soluzione classica del caricatore

mostra i suoi limiti, a partire da

1 mm di diametro (4 per il Robobar)

e per tutte le applicazioni esotiche

quale ad esempio la lavorazione di

materiali sintetici.

Osservazione

Il caricatore LNS tipo Tryton può ri-

cevere, simultaneamente, barre di

differenti lunghezza. Un sistema di

individuazione garantisce il buon

posizionamento sulla macchina.

Le barre possono essere caricate sia

sul davanti che sul retro del carica-

tore.

Il caricamento delle barre sul retro

del caricatore consente di non in-

terrompere il funzionamento della

macchina, di contro necessita di

uno spazio importante per mani-

polare le barre.

Il caricamento sul davanti del cari-

catore, necessita l’arresto della

macchina. Il barilotto gira sul piede

posteriore verso la schiena della

macchina. Le barre si caricano quin-

di sul dietro della macchina.

Compatibilità

DECO 13 basic

Caratteristiche tecniche

Diametro max. delle barre: 12,7 mm

Lunghezza caduta max.: 230 mm

Gruppo idraulico con capacità di :

25 litri

Compatibilità

DECO 13 basic

Caratteristiche tecniche

Diametri utilizzabili: da 2 mm sino a 16

mm maxi.

3 tubi di guida diametro interno: 6,

13, 18 mm

Caricamento barre sul davanti del

tubo, alle spalle della macchina trami-

te rotazione sul piede posteriore.

Gruppo idraulico autonomo di 120 li-

tri (olio ISO 100).

Opzione 0370 e 0375

Tubo di caricamento a bagno d’olio LNS tipo HYDROBAR HYS 3.16

Applicazione

Queste due opzioni (a seconda della

lunghezza delle barre) attingono alla

grande esperienza di LNS nei sistemi di

alimentazione tramite bagno d’olio ed

il principio del funzionamento idrodi-

namico. 

Questo tubo è realizzato in esecuzione

speciale per DECO 13 basic (piede an-

teriore). Detto tubo è un’alternativa di

rapporto qualità prezzo molto interes-

sante per tutti gli utilizzatori che non

necessitano di dispositivo di alimenta-

zione ad alta portata (particolari molto

lavorati con tempi relativamente alti).

Osservazione

Necessita l’interfaccia elettrica (op-

zione 0350)

E’ necessaria una preparazione del-

le barre (angolo 60 gradi)

Opzione 031, 0315 e 0320

Caricatore LNS tipo Tryton 112 CNC ibrido con barilotto 28 tubi
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MOTOREX INTACT

La protezione
contro la corrosione esente da VOC

Nello spinoso settore della prote-

zione contro la corrosione, MOTO-

REX effettua ricerche e sviluppi

continui. In tal modo, e con gli anni,

ha fatto suo un anticipo tecnologi-

co senza pari.

Rispettando i tre seguenti fattori,

garanti di successo, è nato un pro-

gramma anti-corrosione di nuova

generazione: MOTOREX INTACT.

Tutti i liquidi anti-corrosione INTACT

vi offrono:

◆ un grande potere di protezio-

ne contro la corrosione

◆ rispetto dell’ambiente poiché

privi di VOC

◆ massima resa.

Per rispettare l’ambiente, tutti i

prodotti sono esenti da VOC

(Volatile Organic Compounds-free

= esenti da combinazioni/solventi

organici-chimici volatili). 

Secondo le ricerche scientifiche, i

VOC esercitano una grande in-

fluenza quando si forma l’ozono in

bassa altitudine. Nel mondo intero

si cerca di combattere questo pro-

dotto nocivo e gli agenti che con-

tengono del VOC sono sottoposti

ad una tassa supplementare.

La protezione dell’ambiente

può essere economicamente

conveniente.

Gli abituali prodotti di protezione

contro la corrosione possono

contenere dal 20 al 70 % di VOC.

MOTOREX INTACT non contiene tali

idrocarburi nocivi e tutti i materiali

metallici sono protetti in maniera

ottimale e, soprattutto, in modo

economico vista l’assenza della tas-

sa supplementare!

Che si tratti di serie di pezzi o di utensili di precisione me-
tallici, la protezione efficace e temporanea contro la corro-
sione rappresenta un elemento importante nei processi di
produzione industriale. Se non si presta abbastanza atten-
zione alla protezione contro la corrosione, la qualità della
produzione può soffrirne, i pezzi deteriorati si moltiplicano
e può succedere che il prodotto venga totalmente distrutto.

FREE
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L’asciugatura  (Dewatering) non era

immaginabile senza VOC ed è pro-

prio questa la grande innovazione

dei prodotti INTACT : la loro spetta-

colare capacità di asciugamento ed

il loro potere di efficacissima pro-

tezione contro la corrosione sono

entrambi ampiamente sperimen-

tati.

MOTOREX INTACT X

MOTOREX INTACT X è un liquido al-

tamente disidratato che solleva

particolarmente bene i residui dei

lubrificanti refrigeranti solubili al-

l’acqua dalla superficie del metallo.

Dopo l’asciugatura, si ottiene una

superficie secca, che respinge la

polvere, perfetta per essere imme-

diatamente lavorata come per

esempio per la foratura di un foro

cieco, ecc. Inoltre, l’elevato  punto

di infiammabilità riduce considere-

volmente il rischio di incendio.

MOTOREX INTACT A

MOTOREX INTACT A è un fluido di

protezione contro la corrosione di-

luibile in acqua, il concentrato con-

vince grazie alla sua grande resa.

L’acqua non ha che la funzione di

trasporto e di penetrazione per la

sostanza attiva ed evapora comple-

tamente durante l’asciugatura la-

La sua buona compatibilità con i

materiali utilizzati con frequenza,

lo rendono utilizzabile in  un cam-

po di applicazione molto esteso.

Esistono diversi modi per applicare

la protezione, l’immersione, la va-

porizzazione o l’applicazione con

pennellature. A seconda delle ne-

cessità, per esempio per la verni-

ciatura, la galvanizzazione e la

smaltatura dei pezzi, si asporta

sciando una sottile pellicola oleosa

di protezione. Con questo tratta-

mento i particolari lavorati, così

come gli utensili, possono essere

messi a stock senza problemi di ri-

paro.

MOTOREX INTACT XD

Una capacità di asciugatura esem-

plare su tutti i metalli ferrosi, unita

a una efficace protezione contro la

corrosione – sono queste le pecu-

liari prerogative di questo liquido

anti-corrosione. Con la sua formu-

la speciale, MOTOREX INTACT XD, di-

vide rapidamente l’acqua e forma

un sottile strato di protezione resi-

stente, non appiccicoso e non ce-

roso, e ciò per una lunga durata.

MOTOREX INTACT XF

Oltre alle sue capacità di asciugatu-

ra e di protezione contro la corro-

sione ambivalente, MOTOREX

INTACT XF toglie in maniera effica-

ce anche le sostanze aggressive e

forma un sottile strato di protezio-

ne molto aderente e oleoso che

non asciuga completamente.

molto facilmente. Lo strato di pro-

tezione ultra sottile (1 g/m 2) con-

sente una protezione contro la

corrosione molto economica.

MOTOREX INTACT – affinché i 

vostri capolavori mantengano

il loro valore.
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Nuova

A seguito della messa in opera della sua organizzazione tramite bu-
siness units, TORNOS-BECHLER continua le sue grandi manovre stra-
tegiche aventi, quali palesi obbiettivi quelli di essere sempre migliore
nonché al servizio della sua clientela, e ciò qualunque sia il tipo di
necessità in termini di tornitura da 1 a 380 mm di diametro, in fanti-

na fissa, mobile, mono e plurimandrino in tecnologia classica, PNC e macchine a camme.
Nell’ambito delle parti di ricambio per macchine a camme e CNC di prima generazione di
TORNOS-BECHLER, una soluzione efficace e il 100/100 di qualità TORNOS sono egregiamente
insediate sul mercato : TORNOS-ATS SA.

Ragione Sociale!

Azienda specializzata nelle parti di

ricambio, la stessa muta la sua ra-

gione sociale e diventa TORNOS

SERVICES SA.

Questo cambiamento illustra una

volontà strategica di rafforzamen-

to delle prestazioni e sottolinea la

nostra volontà di diventare un for-

nitore globale di soluzioni nell’am-

bito della tornitura.

TORNOS-ATS SA, azienda creata nel

gennaio 1997, appartiene al 100 %

da un anno, al gruppo TORNOS-

BECHLER e cambia la sua ragione

sociale, dal 1° Settembre 2000, in

TORNOS SERVICES SA.

Così come sotto la sua precedente

denominazione, TORNOS SERVICES

SA è specializzata nell’approvvigio-

namento e nella vendita di parti

di ricambio e del servizio dopo-

vendita per i torni automatici mo-

nomandrini a camme TORNOS,

BECHLER e PETERMANN nonché

per tutti i torni monomandrini CNC,

ad eccezione della gamma DECO. 

TORNOS SERVICES SA provvede

egualmente al servizio per i torni

SCHAUBLIN 110-CNC.

Allo scopo di soddisfare sempre

più la propria clientela, TORNOS

SERVICES SA ha sviluppato un siste-

ma di ordini su catalogo via

Internet. Questa soluzione, è dis-

ponibile oggi per le principali filiali

straniere.

Il nuovo concetto di gestione dei

pezzi d’origine di qualità e uno

stock di oltre 30.000 articoli con-

sentono a TORNOS SERVICES SA di

garantire una continuità con la sua

clientela e di ridurre i termini di

consegna.

Questo cambiamento non influisce

minimamente sulle modalità di

funzionamento dell’azienda, la

clientela continuerà a lavorare con

gli stessi interlocutori e lo stesso

elevato livello di servizi ai quali è abi-

tuata.

Per preservare un’efficienza e una

reattività importanti, TORNOS

SERVICES SA rafforza il suo organi-

co e aumenta la superficie di depo-

sito dei suoi locali a Moutier.

Il suo Direttore, il Signor Huber,

incontrato recentemente dalla

nostra giornalista, ripercorre

brevemente la storia di TORNOS-

ATS esponendo la sua missione

come da lui interpretata!

Tre anni e mezzo or sono, abbiamo

costituito TORNOS-ATS con l’ob-

biettivo di migliorare la situazione

nel reparto delle vecchie macchine

TORNOS, BECHLER, Pertermann e

TORNOS-BECHLER. Nel corso degli

anni, la situazione è migliorata e

possiamo dire che gli obbiettivi di

soddisfazione della nostra clientela

hanno rafforzato l’aspetto del “ser-

vizio globale” a tal punto che, da un

anno, TORNOS-BECHLER ha ripreso

tutte le azioni di TORNOS-ATS.

Oggi con il cambiamento della ra-

gione sociale vogliamo affermare la

nostra filosofia: Al servizio della

nostra clientela.

Attualmente possiamo suddividere

le nostre prestazioni in due, tre

grandi poli di attività a seconda del-

le macchine: per le macchine a

camme, disponiamo del servizio di

parti di ricambio, vale a dire l’ap-

provvigionamento e la consegna di

pezzi di qualità TORNOS “in tempo

giusto”(qualità prevista in tempo,

luoghi e condizioni convenute). Per

le macchine CNC di prima genera-

zione, offriamo oltre a questa pre-

stazione, tutta la parte di servizio

dopo-vendita. Un terzo polo è oggi

costituito dalla ripresa dei pezzi di

ricambio e del servizio dopo-vendi-

ta relativi al centro di tornitura

SCHAUBLIN CNC 100. Per garantire

un transfert ottimale del «savoir-

faire» e delle conoscenze relative a

questo prodotto, abbiamo recupe-

rato tutti gli elementi pertinenti

nell’azienda SCHAUBLIN SA, vale a

dire disegni originali, la banca dati,

il personale qualificato, gli stock,

ecc. ...
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I nostri risultati sono buoni poiché

in un mercato globale in regressio-

ne, abbiamo aumentato il nostro

fatturato e quindi la nostra parte di

mercato.

Interpellato circa il futuro se-

condo la sua visione, il Signor

Huber ci confida:

In una prima fase, desideriamo pre-

disporre delle buone basi nonché

un’importante reazione (velocità di

risposta e disponibilità della merce)

in maniera da assicurare un “servi-

zio reattivo” totalmente soddisfa-

cente. In una seconda fase, imple-

menteremo la nostra gamma di

servizi in “servizi attivi” proponen-

do dei controlli preventivi e la so-

stituzione di elementi affaticati pri-

ma che i guasti – sempre molto co-

stosi in fermo macchina – si produ-

cano.

Il Signor Menth, direttore generale,

ci confida che per quanto riguarda

la posizione di TORNOS-BECHLER

relativamente a quest’offerta di

prestazione complementare sul

mercato, la sua convinzione è fer-

rea in qualità di azienda specializza-

ta nel servizio che dispone di un

approvvigionamento indipendente

e professionale, TORNOS-SERVICES

può offrire una prestazione impec-

cabile sul mercato e quindi ri-

spondere appieno alle neces-

sità di servizio degli utilizza-

tori della macchine di prima

generazione.

Il nostro giornalista, volle in segui-

to sapere se questa efficace pre-

stazione non sia in contraddizione

con la volontà dell’azienda di pro-

muovere dei nuovi prodotti.

Cari lettori, la risposta del Signor

Menth vi viene data sotto forma

di conclusione…

“La nostra idea conduttrice, è quel-

la di passare da una pura ottica pro-

dotto, a una percezione più ampia

del servizio e della soddisfazione

della nostra clientela, per cui adot-

tiamo una visione globale della no-

stra offerta sul mercato.

Offriamo una prestazione impec-

cabile per i vecchi prodotti, che ov-

viamente fanno concorrenza alle

nostre novità, ma ciò che più con-

ta rimane la nostra clientela, sino a

quando una parte di essa avrà biso-

gno di questa prestazione, la ga-

rantiremo. E’ chiaro che a lungo

termine, i grandi vantaggi dei nuo-

vi prodotti tenteranno di soppian-

tare le vecchie soluzioni e che il

mercato diminuirà, tuttavia non

saremo certo noi a sopprimerlo ar-

tificialmente. La soddisfazione di

tutta la nostra clientela resta la no-

stra priorità”.

Conclusione

TORNOS-BECHLER partner uni-

versale della tornitura ? Più che

mai e ciò qualunque siano le esi-

genze… cogliamo insieme le sfi-

de del futuro !
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Dal 1999, il gruppo finanziario

inglese Doughty Hanson detiene

il 90 % delle azioni del gruppo

TORNOS, mentre le azioni residue

sono in possesso dei dirigenti.

Vi terremo ovviamente informati

circa le evoluzioni di questo grande

progetto. Per informazioni in tem-

po reale, il nostro sito web propo-

ne una rubrica specifica che potete

raggiungere al seguente indirizzo:

www.tornos/ipo.

Grazie alla crescita ininterrotta da 4 anni, TORNOS-BECHLER
ha investito nello  stesso periodo oltre 50 milioni di franchi
svizzeri in mezzi di produzione tramite due grandi progetti
di rinnovamento di cui abbiamo già trattato nel DECO
Magazine.

TORNOS-BECHLER prepara il suo 

ingresso

Oggi, per far fronte ad un forte po-

tenziale di sviluppo, l’azienda desi-

dera dominare la sua crescita ed au-

mentare le sue capacità reattive

nonché le sue possibilità di investi-

menti. Per far ciò, il consiglio d’am-

ministrazione e la direzione di

TORNOS-BECHLER SA hanno deciso

di predisporre, per l’anno 2001, l’in-

gresso in borsa della società.

Incontrato recentemente, il Signor

Anton Menth, direttore generale

e delegato del Consiglio di Ammi-

nistrazione della TORNOS-BECHLER

SA, indica quali ragioni principali per

l’ingresso in borsa, lo straordinario

potenziale di crescita dell’azienda

nonché il manifestato interesse di

numerosi investitori per una dina-

mica tecnologia globale, special-

mente riferita alla costruzione del-

le macchine. Così come DECO 2000

era l’unione perfetta dei vantaggi di

sistemi di comando tra le due ge-

nerazioni precedenti di vantaggi

dei sistemi di comandi, l’IPO

(Offerta pubblica iniziale) è l’unione

perfetta tra i vantaggi delle aziende

classiche e quelli delle aziende del-

la nuova economia!

(Crescita superiore alla media e ri-

sultati concreti).

Nel 1999, il gruppo TORNOS ha rag-

giunto un fatturato di 299 milioni di

franchi svizzeri, realizzando negli

ultimi 5 anni, una progressione me-

dia di oltre il 15 % !

71

in borsa

Ultimo minuto:




