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Plastifil Un solido filo tra creativita e tecnologia

La societa di Mendrisio da quattro generazioni e specializzata in articoli d'acciaio e altre leghe per numerosi settori
Levoluzione aziendale negli anni e segnata dagli investimenti nella progettualita, fulcro dei rapporti con la clientela
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Hll Con il filo di acciaio inox quale prota-
gonista, creativita e tecnologia possono
produrre risultati di rilievo, come indica
l'esperienza della Plastifil SA di Mendri-
sio, azienda di famiglia che sabato scor-
so ha festeggiato gli 85 anni dalla fonda-
zione, avvenuta nel 1934 a Riva San Vita-
le, conil marchio Facta, e giunta oggialla
quarta generazione. Dagli articoliin fil di
ferro plastificato per la cucina, le gabbie
per uccelli e gli espositori per edicole e
negozi, il tempo ha segnato un’evoluzio-
ne verso i cestelli per lavastoviglie negli
anni ‘70, fino all'impegno in settori sem-
pre pilt tecnici e, soprattutto, in un’attivi-
taprogettuale flessibile e diversificata che
hasancitoil successo dellasocieta ela fi-
delizzazione della clientela.

1l presidente Martino Piccioli, che insie-
mealle sorelle Elisa e Cristinarappresen-
tala quarta generazione, illustra questa
evoluzione segnata da un approccio mi-
sto artigianale-industriale, sopravvisuto
fino ad oggi, che ha permesso a Plastifil
disvilupparsiin settoriove processidila-
vaggio di precisione, sgrassatura ed au-
tomazione assumono una grande im-
portanzanei processiproduttivi. Si tratta
del settore tecnico della micromeccani-
ca, dell'automobile e dell’ottica, con cesti
e vassoi per lavaggio e sgrassaggio di
componenti; oppure di quellomedicale,
perlavaggio, sterilizzazione e stoccaggio
per strumenti chirurgici e protesi. La di-
versificazione di Plastifil si allarga all’ali-
mentare, con cesti e componenti per frig-
gitrici, cooking equipment, lavastoviglie
professionali, griglie per forni e macchine
per il caffé. E non manca il ruolo del de-
sign nella produzione di tavoli, sedie per
uffici, scuole, ospedali ed altre strutture,
oltre ad un’unita di stampaggio a caldo di
prodotti in rame, ottone ed alluminio.

A

IInostro punto di forza e
l'attenzione alle esigenze e al-
le specificita del cliente

«Ma - come sottolinea Piccioli - a carat-
terizzare la nostra azienda e soprattutto
il fatto di avere tutto il know-how sotto
uno stesso tetto. Con oltre il 90% dei pro-
cessiin casa, siamo un centro di compe-
tenza perinostri clienti, conl'ufficio tec-
nico di progettazione e sviluppo quale
fulcro. Questo ci permette di offrire una
grande flessibilitd, oltre aridurre tempie
costi, poichéil progettista si confronta gia
nella fase di sviluppo con la produzione,
individuando subito eventuali ostacoli di
fattibilita. La flessibilita € completata dai
processidisupporto e difinitura, comela
produzione di dime e attrezzature, parti-
colari in lamiera, e quelli di galvanica,
elettropulitura e termolaccatura. Grazie
a questa struttura, siamo in grado di ge-
stire ordini a partire dauno fino a diverse
migliaia di pezzi, con gestione akanban.
In media eroghiamo 250 nuovi progetti
ogni anno».

Plastifil opera con 160 collaboratori, cre-
sciuti di 20 unita nel corso degli ultimi
due anni, in un complesso che si svilup-
pasu 12.000 metri quadrati. Il 65% della
sua produzione e rivolta al mercato sviz-
zero, soprattutto costituito da aziende
esportatrici, il 30% all’Europa ed il 5% ai
mercati extra-europei, con il Canada in
evidenza. Fraisuoi6.000 clienti annove-
ra molti grandi gruppi internazionali
dell’automotive, del medtech, del food
equipment, cosi come i marchi pili pre-
stigiosi dell'orologeria e del settore delle
macchine per caffe.

«Attraverso i clienti - sottolinea - i nostri
prodotti sono presenti in siti produttivi,
sale operatorie e cucine di tutto il mon-

IL PREMIO SVC
& Il tessuto dell’economia ticine-

se & composto da piccole e
medie imprese che operano
entro i confini nazionali ma che
ancora pil spesso vengono ri-
conosciute all’estero per la
qualita dei loro prodotti e servi-
zi. Lo Swiss Venture Club &
un’associazione no -profit indi-
pendente che si propone di
promuovere le PMI. Ogni due
anni organizza il Premio SVC
della Svizzera ltaliana, per da-
re un riconoscimento alle im-
prese pill innovative sul territo-
rio. Presentiamo le 6 aziende
finaliste (in rigoroso ordine al-
fabetico), scelte da una rosa
composta da una cinquantina
di aziende individuate dalla gju-
ria. Il vincitore sara reso noto
durante la serata conclusiva,
che si terra mercoledi 15 mag-
gio presso il Palazzo dei Con-
gressi a Lugano.

la Plastifil.

do. Per esempio, i nostri cesti industriali
sono utilizzati anche in siti produttivi in
Cinae Thailandia; ed entrando in unafa-
mosa catena di bar/café in giro per il
mondo, si potrebbe scorgere una mac-
china del caffé con griglia prodotta in Ti-
cino. Levoluzione aziendale verso pro-
dotti sempre piu tecnici ci ha portato, ol-
tre alla certificazione ISO 9001, ad otte-
nere quella della FDA-Food and Drug
Administration, ente di certificazione
statunitense del settore sanitario. Inoltre
stiamo studiando per un’ulteriore certif-
cazione in ambito medicale».
Ilrapportodipartnership coniclienti e al
centro della cultura aziendale di Plastifil.
«Citeniamo - nota - chevenganoavede-
re come lavoriamo e tocchino con mano
il nostro know-how a 360 gradi. Inoltre
pernoi éimportante cheil cliente ci con-
sideri un vero partner, di cui potersi fida-
re. Perché nel nostro lavoro, le soluzioni
migliori nascono incrociando il nostro
know-how di progettazione e produzio-
ne con quello del cliente, dei suoi proces-
si di produzione e del suo mercato. E co-
si che si creano grandi ottimizzazioni».

I concorrenti variano a secondo dei set-
tori: food, medicale o tecnico. Mentre
Plastifil negli anni & riuscita a diventare
un player diriferimento in tutti e treiset-

IN AZIENDA Il presidente Martino Piccioli rappresenta
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tori. E questo e un vantaggio, sia per pro-
teggersi dalle crisi disettore, siaperchéle
lezioni imparate in un comparto posso-
no spesso essere trasferite negli altri.
Qualile sfide perl'azienda difamiglia? <A
partel'indubbia penalizzazione fiscale, il
rischio € quello dinon professionalizzar-
si-dice Piccioli -, ossia di essere restii ad
importare manager esterni, laddove le
competenze necessarie per far crescere
l'azienda non siano presenti all'interno
dellafamiglia. Nelnostro caso adottiamo
una struttura mista a livello dirigenziale.
La famiglia e presente, ma diverse posi-
zioni chiave sonoricoperte da professio-
nisti con competenze specifiche che per-
mettono all'azienda di crescere. Operan-
do in un settore di nicchia, non é facile
trovare personale qualificato neppure a
livello di produzione; spesso I'alternativa
¢ formarlo internamente o trovarlo
all’estero. Anche per questo, citeniamo a
formare apprendisti in ambito tecnico
ogni anno. D’altra parte, abbiamo la for-
tuna di contare un’anzianita media in
aziendadi 18 anni, con diversi collabora-
tori che sono con noi da due o tre gene-
razioni. Siamo una sorta di ‘famiglia al-
largata’ che si tramanda il know-how di
generazione in generazione, adattando-
lo alle nuove tecnologie».

NOTIZIEFLASH

AVIAZIONE
Swiss: I'utile operativo
si & piu che dimezzato

1l Utile operativo calato di oltre la
meta nel primo trimestre del 2019
per la compagnia aerea Swiss: sce-
so del 54% su base annua si € atte-
stato a 48,3 milioni di franchi. La
controllata di Lufthansahagenera-
to un giro d’affari di 1,16 miliardi di
franchi, in diminuzione del 2% ri-
spettoallostessoperiodo dell’anno
scorso. Dopol'annorecord del2018
diversi fattori hanno pesato sui ri-
sultati. La direzione punta il dito
control’aumento deiprezzidel car-
burante. Inoltre I'accesa concor-
renzasul mercato europeo haeser-
citatounaforte pressione sui prezzi.

IMBALLAGGI
Airopack Technology
in profondo rosso

Il Airopack Technology Group, fab-
bricante di imballaggi con sede a
Baar (ZG) alle prese con gravi diffi-
colta finanziarie, scivola ulterior-
mente nelle cifre rosse: nel 2018 ha
subitouna perditanetta di 56 milio-
ni di euro (64 milioni di franchi),
contro i 40 milioni in negativo
dell'anno precedente. Il giro d’affa-
riescesoda22al9milioni. Labor-
sa svizzera SIX ha autorizzato I'im-
presa a pubblicare i dati definitivi
piu tardi del solito (laregola ¢ farlo
entro quattro mesi dalla fine
dell’esercizio):lanuovascadenzaé
il primo luglio. Il gruppo spiega
questi slittamenti dei tempi con la
procedura di moratoria concorda-
tariain corso.

INDUSTRIA
ABB fornira robot
auna fabbrica cinese

Il Importante commessa per ABB
in Cina:il gruppo industriale forni-
racirca300robot che offriranno so-
luzioni di verniciatura per un nuo-
vo stabilimento di SAIC Volkswa-
gen, lajointventure frail costrutto-
re automobilistico tedesco ela so-
cieta cinese SAIC. La fabbrica di
610.000 metri quadrati sorgera ad
Anting (Shanghai). Avra una capa-
cita annua di 300.000 vetture pura-
mente elettriche dei marchi Audi,
Volkswagen e Skoda. ABB installe-
rairobot perlaverniciatura e sigil-
latura. Non sononoti dettaglifinan-
ziari dell’'operazione.

QUANDO SI PARLA DI...

LESSICO FINANZIARIO A CURA DELLASSOCIAZIONE SVIZZERA GESTORI DI PATRIMONI

Borsa e segnall

Quando & in atto un rally azionario,
tanto piu se lungo ed intenso, ope-
ratori ed investitori considerano con
attenzione la possibilita che esso non
sia pili sostenibile e la tendenza si in-
verta, valutando possibili segni pre-
monitori. La Borsa anticipa |'evolu-
zione del ciclo economico, quindi i
segnali macroeconomici sono impor-
tanti ma, al di la di questo, il merca-
to valuta altri indicatori. In termini
molto generali I'equilibrio pud di-
pendere dal rapporto fra capitalizza-
zione di Borsa e PIL (rapporto che do-
vrebbe mantenersi fra il 70% e
['80%), dal numero di nuove societa
che si quotano, dalla percentuale di
investimenti effettuati «<a margine»,
cioé a debito. Importante e il rappor-
to medio prezzo-utili, che indica
qguanto il mercato & «caro» per l'in-
vestitore.

Nel tempo sono stati adottati indica-
tori piu specifici, di tipo tecnico o

psicologico, come il «kmomentumy,
valore corrente di un indice rispetto
alla sua media mobile, oppure I'indi-
ce di «forza», rapporto fra il nume-
ro di azioni che hanno toccato il
massimo nelle ultime 52 settimane
rispetto a quelle che hanno segnato
dei minimi, I'indice di «ampiezza»,
cioé rapporto fra i volumi di azioni
trattate al rialzo e quelle trattate al
ribasso, rapporto fra volumi di op-
zioni call (rialziste) e put (ribassiste),
volatilita del mercato, espresso ad
esempio dall’indice VIX per il merca-
to statunitense. Oggi un tipo di se-
gnali cui si guarda con attenzione e
il rapporto fra il mercato azionario e
quello obbligazionario. Ad esempio
il confronto fra il rendimento medio
della Borsa e quello dei titoli di alta
qualita indica se gli investitori siano
pil orientati verso la domanda di be-
ni rifugio, a causa di una loro perce-
zione negativa, oppure verso una
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maggiore propensione al rischio. Al-
trettanto importante & il confronto
fra rendimenti azionari e rendimen-
ti delle obbligazioni corporate, cioé
emesse da societa, ad alto rendi-
mento (high-yield), cui il mercato
guarda in un’ottica tutto sommato
omologa, anche perché gli anda-
menti possono essere correlati all’in-
terno dello stesso settore o addirit-
tura dello stesso emittente. Segnali
vengono poi confronto fra posizioni
«long» e «short», cioeé di vendita al-
lo scoperto, strategia ribassista, dal
rapporto fra prezzi e volumi e
dall’osservazione di massimi succes-
sivi dei prezzi che pero tendono a
scendere. Si tratta di un segnale ne-
gativo per il mercato. Se al contrario
i minimi successivi dei prezzi tendo-
no a salire, cio costituirebbe un se-
gnale positivo per la continuazione
del trend corso e per la sua evoluzio-

ne in senso positivo.

Berna Il commercio
con la Gran Bretagna
risente della Brexit

Bl Leincertezze legate alla Brexit sifanno sen-
tire sugli scambi fra Svizzera e Regno Unito:
équantorivela un’analisi pubblicata nei gior-
ni scorsi dall’Amministrazione federale del-
le dogane (AFD), che fa il punto sulla situa-
zione. I due Paesi sono entrambi noti per es-
sere centri del commercio mondiale dell'oro:
non stupisce quindi che i metalli preziosi
hanno rappresentato nel 20181a quota mag-
giore delle importazioni elvetiche dal Regno
Unito, che €1l principale fornitore della Sviz-
zera: il volume e stato pari a 17,8 miliardi di
franchi. Levoluzione dell'export elvetico mo-
stra pero l'insicurezza legata alla Brexit: do-
po aver raggiunto un picco di 11,7 miliardi di
franchinel 2015, le esportazioni sono legger-
mente diminuite nel 2016 e nel 2017, per poi
crollare del 23% a 8,8 miliardi di franchi nel
2018, tornando ai livelli del 2012.

Nel periodo 2012-2018 i prodotti chimico-
farmaceutici hanno rappresentato quasidue
quinti dell'export. In questo settore il Regno
Unito & pero sceso al nono posto fra i princi-
pali partner commerciali.



