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STRATEGIEIl L'amministratore delegato di AgustaWestland, Amedeo Caporaletti, spiega i piani di sviluppo dell'azienda e i programmi commerciali

«Facciamo rotta sugli Usa»,
«Stiamo consolidando vendite e contratti per riconquistare il primo posto nel mercato elicotteristico»
MILANO. "Il mercato americano va-
le circà 5 miliardi di dollari all'anno,
la metà del mercato mondiale dei nuo-
vi elicotteri, degli amruodernameuti,
della logistica. E la barriera all' entrata
per i produttori esteri risulta pratica-
meute insuperabile. Per questo abbia-
mo stabilito rapporti di collaborazio'
ue con Lockheed Martin
e Bell Helicopters, che ci
permettouo di puutare su
commesse iruportanti».
Amedeo Caporaletti, clas-
se 1931, amnrinistratore
delegato della Agusta We-
stland e decano del grup-
po che guida da metà an-
m '90, spiega come la so-
cietà si è attrezzata per
battersi ad anui pari nelle
gare che hanno in pàlio
commesse di oltre 16 mi-
liardi di dollari nei prossi-
mi sei, sette anrn. Senza
nascoudere la soddisfazio-
ne per essere riuscito ad
entrare nel rush finale del-
la corsa per la forrntura
degli elicotteri per il tra-
sporto presidenziale.

Il testa a testa è con
Sikorsky, uub dei big de- '

gli elicotteri americani.
In attesa del verdetto, pte-
visto entro fine anno, Ca-
poraletti e il vertice di
AgustaWestland stanno
utilizzando l'acquisto del
100% della società deci-
so nelle settimane scorse
dalla Fiumeccanica ,co-
me trampolino di lancio
verso l'acquisiziom di al-
tre commesse importan-
ti: dalle trattative con la
Corea del Sud che deve
assegnare uu contratto per la costru-
zione di oltre 400 elicotteri, valore
intoruo a 8,6 miliardi di dollari,
all' entrata in forze sul mercato cinese
per la ve"dita di AI09, elicotteri bi-
motori leggeri, fiÌlO alle attività volte
a trovare spazi in Giappone, Singapo-
re, Tailandia, Malesia.

Qual è la quota di mercato che
ritenete possibile raggiungere negli
Stati UIÙti?

L'obiettivo è eli arrivare ad almeno
il 25% delle uuove Commesse. E cou-
tiamo di farcola perché, comuuque
vada a fiillIe la gara per le forrnture di
elicotteri presidenziali, avere superato
le seleziom effettuate ed essere arriva-
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locutore più che credibile uelle trattati- si ritrovano

.- -. -a Famborough-

ve per otteuere altri coutratti. La veri-
tà è che, sia in caso di otteuimeuto
della commessa sia in caso di sconfit-
ta, abbiamo già .vinto. Questo uou
toglie, uaturalmente; che ci batteremo
fmo all'ultimo'.

Quanto peserà la riuscita della
campagna americana nella classifi-

«L'obiettivo è di
arrivare ad almeno
il 25% delle nuove

commesse Usa»

difficile fare previsioni perché l'indu-
stria elicotteristica è uitbusiness oscil-
lante, in cui basta un bcande contratto
frnnato o sfumato per guadagnare o
perdere posiziom. Un fatto è certo:"
AgustaWestlandha l'ambizione e le
carte in regola per stare sìabilmente
tra i primi tre player del settore.

il più agguertito è l'Eurocopter, pre-
seute in quell'area da uu numero mag-
giore di anrn.

L'Estremo Oriente significa an-
che" commesse da aggiudicare in
Giappone, Singapore, Corea. Ci so-
no novità in arrivo?

In Giappoue abbiamo vinto la gara
perla vendita di 14 elicot-
teri EH 101, uella fascia
dei veivoli medio pesanti,
che vale circa mezzo mi-
liardo di dollari. E' la pri-
ma volta che uua com-
messa militare di tale tilie- .
vo, da completare entro il
2010, viene vinta da un
produttore non america-
no. E questo lascia beli
sperare per il futuro, Per
quanto rignarda la Corea,
la posta in pàlio è molto
elevata: 8,6 miliardi di
dollari. Sono rimasti in ga-
ra AgustaW estland, Euro-
copter e Bell, mentre per
la prima volta sono stati'
elimiuati Boeing e Sikor-
sky. La decisione dei core-
ani sull'esito della gara è
prevista per l'autunuo.
Singapore, infine, vale
uua commessa da 500 mi-
liom di dollari circa e il
concorreute priucipale è
l'americana Sikorsky,

Quali sono i punti di
forza. dell'AgustaWe-
stland?

La gamma dei prodotti
fortemente diversificata e
di tecnologia avanzata, il
nuovo modello di cònver-
tiplauo messo a punto
d'intesa con Bell, le gran-
di illeanze con i produtto-

ri americani, servizi efficienti di sup-
porto illa clientela.

E punti deboli?
La mancanza come snpporto di un

sistema Paese. In Inghilterra c'è un
organismo governativo, il Deso, con
oltre 2 mila clipendenti che fa da spal-
la ille aziende che vendono nel mon-
do prodotti militari. Un orgarrismo aua-
logo, il Sofresa, opera in Francia, abi-
tuata da sempre a fare blocco. In Italia
uou esiste uulla di simile, non c'è '~.

mente di sistematico e organizzato. -~,'
Tutto è lasciato illa buona volontà dei
singoli miuistrio funziçnari,. In~più)a.
disponibilità di fondi 'perla ricerca
nell'areonautica e delle illfrastrutture
necessarie per agevolare lo sviluppo
del settore resta molto limitata.

FABIO TAMBURINI

ca dei principali produttori di eli.
cotteri?

Senza dubbio avrà una importanza
decisiva. Stiamo consolidando vendi-
te e gestione dei nuovi contratti per
riconquistare il primo posto uel mer-
cato elicotteristico mondiale, raggiun-
to nel 2001 e nel 2002 ma perso nel'
2003 a favore di un altro graude
produttore europeo, l'Eurocopter,
che l'ha spuntata di misura. Un sor-
passo avvenuto nonostante il succes-
so dell' A 109 Power: 75 elicotteri
veuduti nel 2003, che ne nanno fatto
il bimotore di maggior successo

dell'anno. Uu record di veudite an-
nuàli mai registrato finora per nessun
elicottero bimotore.

Che prospettive avete per il 2004
e segnenti?

Mautenereil secondopostoin clas-
sifica e sarà cosl anche nel 2005.
L'obiettivo è riconquistare il primo
posto uell'anno successivo. Certo è

Come vi state muovendo sul mer-
cato cinese?

Le potenzialità sono enormi ma è
indispensabile l'appoggio di un part-
ner locale, sia pure di minoranza. La
frnna dell'inte"sa è prevista eutto l'an-
no. Noi puntiamo sul successo
dell' A 109, soprattutto in vista delle
commesse legate ille Olimpiadi del
2008. Il passaggio è cruciale percbé
la Cina è il vero mercato del futuro,
deternrinante peri,Tapporti di forza
tIa i principali produttori. ,

Con quali concorrenti dovete nal-
surarvi?

LONDRA. È l'appuutamento più im-
portaute per l'iudustria aereospaziale
e della difesa. La Fiera di Famborou-
gh, a sud di Londra, partirà luuedì e si
concluderà domemca 25 luuedì e ve-

~drHap"artecipazione dei big mondiali
del settore. La mauifestazione annua-
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ran Bretagua. Nell'edizione 2004 il
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Salone, oltre ai graudi gruppi enropei,
vedrà il ritorno delle azieude america-
ue (Boeing, Lockheed Martin, Raythe-
on e Northrop Grummau) che lo scor-
so anno in Francia disertarouo in mas-
sa la manifestazione per le teusiom . 'I


