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NEWS

Il lancio di Fraisa News è stato un successo. Le numerose

reazioni positive che ci sono pervenute da molte parti so-

no un ottimo stimolo ad andare avanti. Ci fanno piacere

e ci spronano a mantenere l’alto livello iniziale ed a tene-

re aggiornati i nostri lettori e le nostre lettrici con storie

interessanti dal mondo della truciolatura. Naturalmente,

presentiamo in primo luogo le novità che ci riguardano,

ma diamo anche sempre uno sguardo «oltre la siepe» per

tenervi al corrente sui trend più recenti e le prospettive fu-

ture. Nuovi impulsi ce li attendiamo anche dalla conferen-

za mondiale della Cutting Tool Industry a San Sebastian,

che per la prima volta si svolgerà sotto la direzione di uno

svizzero, il direttore vendite della Fraisa Thomas Nägelin.

Vi auguro un’interessante lettura

Josef Maushart

Josef Maushart
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ToolCare®: 

c’è tutto ciò che serve.

Non ci sono problemi, solo soluzio-
ni. Questo slogan riassume bene  la
storia dello sviluppo di ToolCare®.
Tutto è cominciato negli anni di cri-
si intorno al 2000, con i problemi di
un importante cliente Fraisa che vo-
leva ridurre i costi per gli utensili,
senza però sapere come.  «Allora ci
fu un classico colloquio sui prezzi di
acquisto», ricorda Thomas Nägelin,
direttore marketing, «a seguito del
quale decidemmo di analizzare a
fondo l’intero processo di ordina-
zione degli utensili.» Dall’analisi ri-
sultò che i soli costi di acquisto am-

montavano al 20% della cifra di af-
fari degli utensili. Inoltre, nel ma-
gazzino del cliente erano presenti
molti utensili che non erano più ne-
cessari per la produzione.

Perché scegliere una via
complicata se ne esiste
una più semplice?
L’attenta analisi di una situazione
insoddisfacente, caratterizzata da
più ordini giornalieri di singoli uten-
sili ognuno dei quali, secondo i cal-
coli del cliente, costava CHF 200.–,
ha infine portato ad individuare un

approccio che consentisse di sempli-
ficare le cose. Nacque così l’idea di
costruire un sistema basato su mer-
ce in conto deposito, con un magaz-
zino di utensili dall’assortimento
personalizzato che resta di proprie-
tà della Fraisa, in quanto produttri-
ce e fornitrice, ma che è domiciliato
presso il cliente ed è a sua comple-
ta disposizione.  Il vantaggio fonda-
mentale di questo sistema è che il
cliente riduce il capitale immobiliz-
zato ed i costi,  perché paga solo gli
utensili che utilizza effettivamente.

Strappato di mano – 
la success story 
di ToolCare
Pagine 1 e 2

Fantastico 
policromo –
i nuovi utensili Fraisa
con rivestimento al
policromo Pagina 2

Con ToolPartner è possibile –
la nuova rete di rivenditori Fraisa 
conosce solo vincitori Pagina 4

Leadership by Fraisa 
Il presidente dell’ECTA Thomas
Nägelin parla della conferenza

mondiale a San Sebastian
Pagina 3

L a  S u c c e s s  S t o r y  d i  T o o l C a r e ®

Pronti alla consegna 
24 ore su 24!
Con ToolCare® Fraisa ha proposto, all’inizio del nuovo millennio, una grande inno-

vazione che ha avuto ripercussioni in tutto il mondo. Oggi sono oltre 1000 le azien-

de che lavorano, e risparmiano, grazie al magazzino clienti Fraisa e nessuna vor-

rebbe più rinunciarci. Ripercorriamo insieme la storia di questo sistema tanto

semplice quanto geniale per il management degli utensili per truciolatura.  

E d i t o r i a l e

S o m m a r i o
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Utensili, materiali e macchinari
d’avanguardia sono le componenti
principali per la competitività di
un’azienda. Ma fattori trainanti so-
no anche le innovazioni nel campo
dei servizi e dell’assistenza, come
dimostra l’esempio della Stryker
Trauma AG, un cliente Fraisa.  La to-
tale disponibilità degli utensili nel-
la propria officina, la trasparenza
dei costi, la redditività, i servizi ex-
tra e la formazione e consulenza da
parte dei professionisti Fraisa han-
no convinto questa azienda, ope-
rante nel settore della tecnica me-

Stryker Trauma AG, cliente 
ToolCare® della prima ora

dicale e con sede a Selzach, fin dal-
l’inizio. Da ben 7 anni la Stryker
punta su ToolCare®. Giorno per
giorno, presso la sede di produzio-
ne e di sviluppo di Selzach si prele-
vano nuovi utensili dall’armadietto,
si fanno ritirare quelli usati per l’af-
filatura e si fanno sostituire quelli
ormai usurati con utensili nuovi e
innovativi. «Il sistema vive», spiega
entusiasta André Ulrich, da 31 anni
responsabile vendite di area della
Fraisa, che tiene i rapporti con la
Stryker. E la Stryker è entusiasta
quanto lui!

Il mercato approva
Questa semplice idea richiedeva
un’attuazione altrettanto semplice
e pratica. Per questo, Fraisa svilup-
pò un armadio utensili compatto
con diversi cassetti, nel quale era
possibile custodire gli utensili in or-
dine e provvisti del relativo codice
EAN. A questo si aggiunse all’inizio
una semplicissima lista d’inventa-
rio, sulla quale il cliente indicava
con delle crocette gli utensili in usci-
ta e quelli in entrata e che poi veni-
va consegnata al proprio consulen-
te Fraisa. Il lancio di ToolCare® si
trasformò ben presto in uno strepi-
toso successo. Il settore reagì in mo-
do euforico. «I clienti ci hanno let-
teralmente strappato il sistema di
mano», riassume Thomas Nägelin.
«Ci fu un rollover al quale non riu-
scivamo quasi a stare dietro.» Ma
non c’è da meravigliarsi, visto che il
risparmio supera il 30%!

La fiducia lega
ToolCare® non era soltanto un siste-
ma di management degli utensili ri-
voluzionario: diventò infatti anche
il simbolo di un nuovo tipo di colla-
borazione. «In questo modo supe-
riamo la classica ostilità basata su ac-
quisto e vendita per passare invece
ad una comunità per la creazione di
valore, ad una vera rete di coopera-
zione», commentò entusiasta Josef

Maushart, CEO di Fraisa.  Tutto vero:
ogni giorno si aggiungevano nuovi
clienti e una delle esperienze più
stupefacenti fu che tutti trattavano
i magazzini con la massima cura, ri-
compensando assolutamente la fi-
ducia di Fraisa – bisogna tenere con-
to, infatti, che il contenuto di un
armadietto ha pur sempre un valo-
re medio di 15 000 franchi.  

Una situazione win-win
La fiducia è la base migliore per una
proficua collaborazione: ed i suc-
cessivi sviluppi di questa vicenda lo

dimostrano. Sebbene i partner
commerciali che scelgono
ToolCare® non si assumano nessun
impegno a restare clienti Fraisa, i
vantaggi del sistema, lo scambio
continuo, la consulenza personaliz-
zata e l’assistenza sul posto fanno sì
che nella maggioranza dei casi si
crei un rapporto d’affari stabile.
Una perfetta situazione win-win,
quindi.

Prosegue da pagina 1

La rivoluzione va avanti: l’enorme
successo delle nuove frese cilindri-
che in metallo duro NX-FP prosegue
ora anche per altri materiali. Fraisa
è riuscita ad adattare la nuova geo-
metria ad altri metalli e lancia ora i
suoi innovativi gruppi di utensili
per truciolatura HX-FP, SX-FP e TX-
FP con il profilo Fraisa brevettato
(FP). In questo modo l’azienda rie-
sce a combinare in modo ottimale i
vantaggi in termini di durata delle
frese a lama liscia con le caratteristi-
che prestazionali degli utensili con
lame profilate. I risultati parlano da
soli: le nuove frese in metallo duro
per acciai temprati, il gruppo delle
HX-FP, raggiungono per un diame-

Arrivano quelle
fortissime: HX-FP,
SX-FP, TX-FP!

tro dell’utensile di 10 mm una pro-
duttività tre volte superiore. Con
questo aumento delle prestazioni
del 300%, le HX-FP generano un vo-
lume di truciolatura di oltre 35 cm3

al minuto.  Sugli acciai inossidabili
gli utensili della serie SX-FP 
raggiungono un aumento delle
prestazioni di un buon 80% 
e sul titanio il volume di truciola-
tura aumenta da 18 cm3/min a 
26 cm3/min. E questo è solo l’inizio
del progresso: la gamma di frese
per sgrossare di nuova generazione
verrà ampliata costantemente an-
che in futuro.

Strato 

convenzionale

Corsa di fresatura: 111 m

Policromo

Corsa di fresatura: 111 m

chimica, sta il segreto del successo
del nuovo materiale, le cui presta-
zioni in varie applicazioni sono og-
gi migliorate rispetto a Unicut-4X. Il
nuovo rivestimento al policromo
Fraisa – in effetti un’ulteriore evo-
luzione dello strato universale Uni-
cut-4X per la sgrossatura – offre

I n n o v a z i o n e

Fraisa policromo: 
più prestazioni, 
meno usura

Il policromo per il rivestimento de-
gli utensili è conosciuto già da alcu-
ni anni, ma l’esatta composizione
dello strato di rivestimento spesso
circa tre micrometri varia in base al
materiale di taglio.  E proprio qui,
nella speciale struttura dello strato
con la sua complessa composizione

La nuova generazione delle frese per sgrossare Frai-

sa continua la sua marcia trionfale. Ora si sono ag-

giunte frese profilate ad alte prestazioni per acciai

inossidabili e temprati e per il titanio.

Digitally yours
Parallelamente al positivo lancio sul
mercato, Fraisa ha continuato a la-
vorare allo sviluppo ed al perfezio-
namento del sistema. Oggi, Tool-
Care® è disponibile anche come si-
stema di management degli utensi-
li digitale, con un catalogo elettro-
nico e dati applicativi integrati. Con
e-Tool-Care® è possibile protocolla-
re i prelievi di utensili per ogni ar-
madietto, per ogni centro di costo e
per ogni collaboratore. È possibile
inoltre visualizzare i dati di taglio di
un utensile in formato PDF e inte-

grare nel sistema gli utensili neces-
sari che non sono presenti in ma-
gazzino. In aggiunta, è stato creato
un servizio di ritiro e consegna per
la preparazione degli utensili, ga-
rantendo al tempo stesso il ritiro
degli utensili consumati ed il loro
corretto smaltimento. Che poi il
software sia un sistema elettronico
completo sviluppato dalla stessa
Fraisa e che venga costantemente
adeguato alle esigenze specifiche
dei singoli clienti è, per così dire,  la
ciliegina sulla torta di questa suc-
cess story.

Un buon rivestimento è solo una delle componenti per un’ottima truciolatura,

ma in alcuni casi può fare veramente la differenza. La struttura del rivestimen-

to in materiale duro al Fraisa policromo, per impiego universale, impressiona

per le sue eccezionali proprietà, soprattutto alle alte temperature e nella lavo-

razione a secco.

una combinazione ideale di resi-
lienza dello strato, resistenza al-
l’usura e durezza. Inoltre, l’integra-
zione del cromo garantisce una
straordinaria resistenza all’ossida-
zione. Impressionanti sono anche i
valori di aderenza dello strato al
policromo, dovuti all’eccezionale
duttilità della zona di legame, e la
sua elevata resistenza all’affatica-
mento, favorita dall’ideale rappor-
to tra rigidità e dilatazione termica.
Particolarmente interessante nello
strato di nuova generazione è il fat-
to che può essere applicato sia a
utensili in metallo duro che a uten-
sili HSS e che può essere impiegato
anche in condizioni di truciolatura
non ottimali.

N o v i t à

ToolCare® in azione: alla Stryker,

azienda che opera nel campo della

tecnica medicale, l’armadietto 

degli utensili Fraisa è presente fin

dall’inizio.
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Lei nel 2006 è stato eletto
presidente dell’ECTA, la 
European Cutting Tool As-
sociation. Perché questo
onore per un piccolo Paese
e un’azienda piccola in con-
fronto ai giganti del set-
tore?
Con i suoi 500 collaboratori la Frai-
sa non è poi così piccola. Il mercato
europeo, in quanto multipolare, è
comunque composto da poche
grandi imprese e da un gran nume-
ro di piccoli e medi produttori. Nel
campo degli utensili per fresare
monoblocco, Fraisa è uno dei primi
tre produttori a livello mondiale ed
è leader per la qualità. Inoltre, Frai-
sa svolgeva già da tempo un ruolo
attivo nella rete di cooperazione in-
terna al settore. Nonostante ciò, 
la nomination è naturalmente un
onore per la Fraisa ed un segnale
della stima di cui godiamo sul pal-
coscenico mondiale.

Sotto la Sua presidenza
avrà luogo in maggio la
conferenza mondiale del
settore, la WCTC. Quali so-
no gli obiettivi della confe-
renza in Spagna?
A San Sebastian saranno presenti i
principali produttori europei di
utensili di precisione, ai quali si ag-
giungeranno i rappresentanti asia-
tici e statunitensi. Contiamo su ol-
tre 200 partecipanti, tanti quanti
mai prima d’ora. L’incontro servirà
come piattaforma per lo scambio di
esperienze tra aziende e manager
dello stesso settore, che si trovano
ad affrontare problematiche simili.
La WCTC sarà inoltre il luogo adat-
to per rendere il settore degli uten-
sili di precisione maggiormente no-
to al grande pubblico.

Come può collaborare
un’organizzazione compo-
sta da concorrenti? Quali
sono i temi?
Naturalmente sul mercato siamo
concorrenti, ma a livello manageria-
le siamo lieti di poter scambiare le
nostre esperienze, nella misura in 
cui non sono coperte da segreto 
industriale. Gli utensili sono un ele-
mento determinante per la produtti-
vità dell’industria della truciolatura.
Per questo, ad esempio, abbiamo in-
vitato a San Sebastian 20 giornalisti
specializzati. Durante la conferen-
za, alcuni specialisti del mercato
parleranno delle future esigenze
dei clienti in merito agli utensili di
truciolatura. Ma ci saranno anche
relazioni sui vari compiti del mana-

I n t e r v i s t a

«La concorrenza 
cresce enormemente»
Thomas Nägelin, direttore Vendite & Marketing, parla della sua funzione diret-

tiva nella ECTA e delle prospettive future del settore della truciolatura.

Per la Prodex il 2006 è stato un an-
no positivo, sia quantitativamente
che dal punto di vista della qualità.
Con molti nuovi prodotti e tool 
services innovativi, la Fraisa ha regi-
strato un incremento dei contatti
qualificati con clienti pari al 36% ris-
petto alla fiera del 2004. La fiera in-

Dalla metà di febbraio di quest’an-
no siamo in giro con i nostri veicoli
per fornire ai nostri clienti con il ser-

vizio di ritiro e consegna un vero
servizio aggiuntivo.

ToolService
avanti tutta!

I n s i d e

Più contatti e di
migliore qualità
alla Prodex 2006

vece ha visto aumentare i visitatori
solo del 7%. Al solo Fraisa Laser
Contest, nell’ambito del quale era
possibile vincere utensili per trucio-
latura per un valore di CHF 50 000.–,
hanno partecipato nientedimeno
che 1300 persone!

fronti delle aziende commerciali per
quanto riguarda il transfer tecnolo-
gico ed i servizi. Gli assortimenti più
vasti sono invece un punto a favore
delle aziende commerciali. Sullo
sfondo di questa situazione si arri-
verà presto – al più tardi quando la
congiuntura rallenterà – a dei con-
solidamenti del mercato.

E la Fraisa è pronta?
Noi siamo in una buona situazione,
il nostro fatturato fa registrare in-
crementi percentuali che toccano le
due cifre e riusciamo ad aumentare
le nostre quote nei mercati su cui
operiamo direttamente. Ma ci sono
anche settori in cui possiamo miglio-
rare – nel settore dei partner com-
merciali, per esempio. In stretta col-
laborazione con alcuni partner
commerciali selezionati, abbiamo
quindi cercato dei nuovi modelli che
permettano di eliminare questi pro-
blemi. La soluzione si chiama Tool-
Partner, un progetto innovativo nel
quale supportiamo la vendita di pro-
dotti e servizi Fraisa con le nostre
tecnologie applicative, sulla piatta-
forma dell’azienda di distribuzione
nostra partner. I primi progetti sono
stati avviati per il mercato bavarese
e quello austriaco. Allo stesso tempo
aumentiamo le nostre capacità di
vendita nei mercati nei quali siamo
attivi tramite società controllate. In
concreto, per i prossimi 4 anni è pre-
visto un aumento di 70 a 100 addet-
ti al servizio esterno. Anche l’offerta
di prodotti e servizi verrà ampliata.
Il successo incontrato nei nuovi seg-
menti – punte per trapano/placchet-
te ribaltabili – ci incoraggia a conti-
nuare ad esplorare nuovi settori.

gement, ad esempio sulla formazio-
ne dei dirigenti, sul marketing, su
come regolare le successioni ecc. Un
aspetto da non sottovalutare è che
a questi meeting si viene a sapere
come va il settore a livello mondiale
e quali aziende lavorano con succes-
so. Nel confronto con i concorrenti
c’è solo da imparare.

In che misura la Fraisa e gli
altri produttori di utensili
svizzeri potranno benefi-
ciare della Sua presidenza
dell’ECTA?
Prima di tutto è un fatto positivo
che noi della Fraisa abbiamo otte-
nuto un ruolo direttivo all’ECTA.
Grazie a questo, la Fraisa avrà sicu-
ramente modo di ottimizzare le
proprie reti di contatti. La presiden-
za ha inoltre un influsso positivo
sull’immagine della Fraisa e dell’in-
dustria svizzera degli utensili.

Parliamo del mercato mon-
diale: a che punto è il set-
tore e che cosa deve atten-
dersi?
Il mercato mondiale della truciola-
tura ha un giro di affari annuale di

ca. 15 miliardi di dollari e cresce in
una percentuale di una cifra. Nono-
stante la congiuntura favorevole la
concorrenza è in forte aumento. Da
un lato nascono nuovi operatori,
dall’a tro i produttori già presenti
ampliano sistematicamente la loro
gamma e la loro presenza. A ciò si
aggiunge che le grandi aziende
commerciali entrano più pesante-
mente sul mercato con i loro marchi
privati. Per poter beneficiare rapi-
damente di questi progressi, i clien-
ti sono obbligati a collaborare stret-
tamente con i fornitori. Ma dato che
questo richiede molto tempo, aspi-
rano a ridurre il numero di queste
collaborazioni ed a renderle in com-
penso più efficienti. I produttori di
utensili sono avvantaggiati nei con-

«Presto ci saranno dei 

consolidamenti del mercato.»
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Andamento del fatturato 
e del personale

I n s i d e

Le nuove frese 
in metallo duro

T o t a l e  G l o b a l e

Fraisa Francia e 
Italia: numeri e qualità 
al top!

Fraisa SA
Gurzelenstrasse 7

CH-4512 Bellach
Fon: +41 (0)32 617 42 42
Fax: +41 (0)32 617 42 41

«Bonnes nouvelles» da Lione e
buone notizie da Milano: nel 2006,
la nostra controllata francese Fraisa
Sarl. ha realizzato un fatturato
complessivo tra vendita diretta e
partner commerciali di 8 milioni di
euro, un risultato eccezionale. I 23
collaboratori dell’azienda forni-
scono utensili per la truciolatura a
oltre 2000 clienti dei più disparati

settori: dall’industria automobili-
stica e aeronautica alle centrali nu-
cleari, dalla tecnica medicale alla
metallurgia, dall’industria degli ar-
mamenti alla chimica. All’ottimo ri-
sultato di esercizio si aggiungono
anche i certificati di qualità che
l’azienda ha ottenuto. Sotto il
nuovo direttore Olivier Dumoulin 
la Fraisa Sarl. ha infatti ottenuto

Seminari Fraisa in Svizzera
(in italiano)
28./29.06.07 Seminario 
sulla truciolatura
27./28.09.07 Seminario 
sulla truciolatura
18./19.10.07 Seminario
sulla truciolatura

Fraisa GmbH
Hanns-Martin-Schleyer-Str. 15b
D-47877 Willich
Fon: +49 2154 489 84-0
Fax: +49 2154 489 84-33

Fraisa Sarl.
7, Rue de Lombardie
Av. des Pivolles
F-69150 Décines
Fon: +33 4 721 45 700
Fax: +33 4 723 73 490

Fraisa Hungária Kft.
Puskás T. u. 12
H-2040 Budarös
Fon: +36 235 00 233
Fax: +36 235 00 235

Fraisa s.r.l.
Via Grosio 10/8
I-20151 Milano
Fon: +39 02 334 06 086
Fax: +39 02 334 06 055

Fraisa Inc.
711 5th St SW
USA-New Brighton MN 55112
Fon: +1 651 636 8488
Fax: +1 651 636 8588

Fraisa SA
UK Logistics Centre
Bellbrook Industrial Estate
GB-Uckfield/East Sussex TN22 1QL
Fon: +44 1825 761 711
Fax: +44 1825 767 568

Nonché 70 rappresentanze in 
tutto il mondo

La marcia trionfale del rivoluziona-
rio rivestimento al policromo ad al-
te prestazioni continua senza sosta.
Ora tutti gli utensili Fraisa NX e la
maggior parte delle frese HXF sono
rivestiti con il nuovo materiale, che
è caratterizzato soprattutto da
un’estrema durezza e resistenza al
calore.  I nuovi utensili di entrambe
le classi, grazie alla struttura ultra-
fine del metallo duro, sono partico-
larmente adatti all’High Perfor-
mance Cutting e alla lavorazione di
acciai durissimi e abrasivi. I risultati
parlano da soli: aumento della pro-
duttività del 30%, elevata durata e
gamma estremamente ampia. An-
che la gamma delle microfrese ad
alte prestazioni Microcut è stata

ampliata con l’aggiunta di utensili
più lunghi e di utensili a tre taglien-
ti. Avveniristiche sono le proprietà
dell’ultima generazione di frese per
sgrossare ad alte prestazioni HX-FP,
SX-FP e TX-FP, che non solo raggiun-
gono volumi di truciolatura supe-
riori, ma sono anche adatte per la
produzione su macchine poco po-
tenti. Il nuovo profilo HPC consente
di aumentare la produttività di un
incredibile 50%, a cui si aggiunge
un buon 30% di potenziale rispar-
mio sui costi di produzione!

Con il catalogo aggiornato, edizione 2007, Fraisa pre-

senta ancora una volta eccezionali novità che consen-

tono di ottenere notevoli risparmi e un significativo

aumento delle prestazioni durante la truciolatura.

ToolPartner
avanza 
in Europa

Insieme al suo pluriennale partner
nella distribuzione, la ditta Och di
Norimberga, Fraisa vuole rafforza-
re la propria posizione in Germania
acquisendo nuove quote di merca-
to attraverso la vendita indiretta e
aumentando così gli utili. Per au-
mentare velocemente la presenza
sul mercato, la Fraisa ha assunto sei
nuovi responsabili vendite regiona-
li, che assisteranno i clienti più im-
portanti insieme agli addetti al ser-

L’inizio ufficiale sarà nel luglio 2007, ma le basi so-

no state gettate da tempo: con il nuovo modello di

distribuzione ToolPartner la Fraisa si affermerà an-

che in Austria e nei länder tedeschi della Baviera,

della Sassonia e della Turingia.

all’inizio dell’anno il «Certificat
d’approbation» secondo le norme
ISO-9001. Lo stesso obiettivo è stato
raggiunto anche a Sud del San Got-
tardo, dove la nostra società
controllata italiana ha pure otte-
nuto la certificazione ISO-9001.

vizio esterno della ditta Och. I re-
sponsabili vendite Fraisa si occupe-
ranno inoltre dei nuovi progetti dei
clienti e li assisteranno durante i
test di truciolatura. Alla fine del-
l’anno, questa situazione win-win
tra Fraisa ed il proprio partner nel-
la distribuzione funzionerà anche
in Austria, dove quattro responsa-
bili vendite collaborano con gli ad-
detti al servizio esterno della ditta
Metzler di Rankweil.

F a c t s  a n d  F i g u r e s

S e d i  d i  v e n d i t a  e  d i  a s s i s t e n z a

Nuovo catalogo con un nuovo

look: disponibile dal 4.6.2007 

in 13 versioni e 9 lingue.

A g e n d a


