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La catanese Ntet punta
sui tubi in polietilene:
investimento di 20 milioni

crescere nel mercato siciliano che

=y dell’azienda, «intotalealmeno 300
Infrastrutture idriche milioni». Edél’ennesimasfida,di- necessitadiinterventi urgenti». Ma
ciamo cosi, per un’aziendacheha  I'orizzonte dell’azienda, come ¢ fa-
semprepuntatoacogliereleoppor-  cile capire, € molio pitt ampio ed ¢
. g tunita del mercato nei vari settori ~ per questo che sta provvedendo a
Un prodotto innovativo cambiando rapidamente pelle €  potenziarelaproduzione: «Abbia-

frutto dellaricerca interna
per fermare le perdite in rete

BELPASSO (CATANIA)

Un prodotto figlio di una ricerca
tuttainterna sullabase di una espe-
rienza quarantennale avviata nel
1982. Sono tubi, di vari diametri e
per vari usiidraulici, con caratteri-
stiche ben precise perresistere nel
tempo e soprattutto a possibili
schiacciamenti. Tubiin polietilene
cheitecnici chiamano corrugati per
lapresenza, all’esterno, dibordi che
nefortificanola resistenza. Almeno
cosidiconoloro. Ed € suquesto pro-
dotto che scommette laNtet, azien-
da collocata nella zona industriale
diBelpassoin provincia di Catania,
un pezzo (quello pit1 grande e stori-
co)diuna costellazione di imprese
(sono sei in tutto) che stannoin Sici-

adeguandosiallerichieste del mer-
cato: dalle telecomunicazioni, al-
I’energia, all’automotive.

Il tutto grazie alla versatilita degli
impianti, auna grande capacitaor-
ganizzativadelfondatore maanche
allo spirito innovativo e di ricerca
deitecnici interni chehanno saputo
modificare eadeguarele macchine
alle esigenze produttive.

«Ci misuriamo con il mercato -

dice Taornatore, Cavaliere del lavara
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dal 2010 - e in questa fase, come &
evidente, quello delle retiidriche &
un mercato interessante. Il nostro
prodotto si candida a sostituireitu-
biin metallo oin cemento e il mate-
riale da noi usato garantisce una
duratatale da mettere al riparo gli
impianti dalle perdite. Ma questo ti-
podiprodotto puo essere utilizzato
anchenegli impianti fognari. Non si
tratta dei semplici tubi flessibili, che

mo gia tre macchine e alire tre sono
in arrivo» spiegano.

Delresto & nel Dna diquesta pic-
cola multinazionale che sta nella
piana di Catania e che progetta di
crescere ancora all’estero: sta
aprendo una sede in Messicoed in
trattative per sbarcare in Spagna.
Mercati che possono essere inte-
ressanti peritubima che gialo so-
no per un altro prodotto nel frat-
tempo divenuto di punta del-
I’azienda:ipaliin vetroresina peril
sostegnodellelinee telefoniche ae-
ree, in sostituzione dei vecchi pali
inlegno. «Oggiinostri pali,un pro-
dotto veramente unico, sono pre-
sentiin molti paesi con un prodotto
in continua evoluzione. Siamo pre-
sentiin Francia con un sito produt-
tivo e forniamo clienti in Polonia,
Grecia, Spagna e altri paesi euro-

pei» spiegano in azienda.

lia, Lombardia, Francia e Cina per gia produciamo per i cavidotii, ma —N.Am.
un fatturato complessivo di 290 mi- ditubiresistenti e rigidi che posso- © RIPRODUZIONE RISERVATA
lioni (di cui un centinaio da parte =~ DO €SSere saldati traloro. Ogni scel-
della sola Ntet) e oltre 600 addetti {2 tecnica, dalsistemadiinnestoin ' AT
diretti complessi N linea alla marcatura in rilievo sul-  # . ¢ TORNATORE
plessivamente. lestrad . deltub e e Fondatore
La Ntet, fondata olire quaran- S{raC0SSOSUDETIOre deitibo, S0~ Al cleila Nbet
Panni fa da Drancecen Trratare  DOIlrisultato diannidiesperienza | — di
Lalilll 1A WA CFLIALIVUOLYU 1L Ulliatulc . . R .o . . w 4 4 1 BEIpaSSO
chedaunpo’ditempohapassatoin ~ €TCCI€aNEISEUOTLIN CU1 OPETIAMO, / \:ﬁ/ b (Catania)
e garantiscono ai nositri clienti pro- AN

parte la mano ai figli Giuseppe e
Mariangela, ha pianificato uninve-
stimento di venti milioni per co-
minciareaprodurre questi tubi che,
garantiscono in azienda, sono a
provadi perdite. Difatto cosilaNtet
¢l'unicaaziendadel Mezzogiornoa
enirare in questo promettente mer-
catochevale, sempre secondo stime

dotti diqualita che rispondonoalle
normative tecniche di riferimento».

Una strategia, quella della Ntet,
chemiraaconquistare fette dimer-
cato sottraendole alle sole due
aziende del Nord che hanno pro-
dotti simili. «<Pensiamo - dice anco-
ra Tornatore - sia possibile intanto
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