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1. Obiettivi e metodologia della ricerca

Gli obiettivi di questo studio di mercato realizzato su richiesta della Camera di Com-
mercio Industria e Artigianato di Lecco sono sostanzialmente 3:

a) Indicare i canali di accesso al mercato svizzero per le aziende italiane; 
b) individuare opportunità e minacce competitive per l�offerta italiana
c) fornire suggerimenti per rafforzare la posizione competitiva italiana e della Provin-

cia di Lecco.

Per la realizzazione di questa ricerca sono state effettuate 50 interviste telefoniche
con i responsabili acquisti di aziende svizzere che producono:

-macchine utensili lavorazione metallo
- macchine per l�industria tessile
- macchine per l�industria grafica
- macchine per imballaggi
- macchine per l�industria delle materie plastiche 
- macchine per saldatura
- impianti per il trasporto interno e lo stoccaggio
- utensili da taglio

Le società che hanno partecipato al sondaggio sono state classificate in cinque ca-
tegorie dimensionali in base ai seguenti criteri:

� da 1 a 50 dipendenti: 18 aziende
� da  51 dipendenti fino a 100 dipendenti: 9 aziende
� da  101 dipendenti fino a 250 dipendenti: 12 aziende
� da  251 dipendenti fino a 500 dipendenti: 2 aziende
� oltre  500 dipendenti: 9 aziende

Ad integrazione delle interviste sono state consultate numerose fonti tra le quali pub-
blicazioni, banche dati, studi di settore e serie statistiche.
I valori che risultano da queste interviste riportano un giudizio di un campione limita-
to, seppure importante, della committenza elvetica, sulle relazioni esistenti al mo-
mento dell�intervista con i propri fornitori. Non sempre quindi possono essere con-
siderati rappresentativi dell�intero panorama industriale svizzero.
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2. Settori di applicazione: il settore impiantistica e macchinari

Nel panorama dell�industria svizzera il settore dell�impiantistica e dei macchinari gio-
ca un ruolo molto importante: oltre 900 aziende sono iscritte alla piø importante as-
sociazione di categoria MEM e fanno registrare un organico totale di 340�000 per-
sone, per una media di circa 850 persone per azienda. 

Grafico 1: Struttura dell�industria svizzera

Impiantistica 
e macchinari 39
Chimica 36
Orologeria 8
Tessile 3
Altri settori 14

Fonte: OZD � Dati 2006

Gli indicatori aziendali e produttivi rilevati dall�associazione di categoria SWISSMEM
confermano un andamento positivo dell�industria svizzera del settore in esame. Se-
condo gli esperti nel corso del 2008 l�andamento del settore sarà caratterizzato da un
leggero rallentamento, comunque relativo se si considera che nel primo semestre
2007 lo sfruttamento della capacità produttiva industriale ha raggiunto quota 93.7 %.
L�industria svizzera Ł fortemente orientata all�internazionalizzazione: molte aziende
esportano oltre il 90 % della propria produzione e il 75% della stessa Ł destinato ai
mercati dell�Unione Europea e allo Spazio Economico Europeo, con la Germania co-
me principale mercato di sbocco capace di assorbire oltre un quarto (27 %) delle
esportazioni totali svizzere. Al secondo posto troviamo la Francia (7 %), e l�Italia al 6 %.
L�analisi per aree geografiche rileva che l�Asia ha già superato il Nord America come
mercato di sbocco (15 % rispettivamente l�11 %), mentre gli altri due mercati emer-
genti, (�Europa Orientale e Sud America) rivestono ancora un�importanza marginale
(rispettivamente 4 e 2 %). 
Questa forte diversificazione dei mercati ammortizza il rischio legato alle oscillazioni
congiunturali delle singole aree, e consente di ottenere vantaggi strategici sui mercati
emergenti.
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Grafico 2: Principali mercati di sbocco dell�industria svizzera nei settori im-
piantistica e macchinari

Germania 27
Francia 7
Italia 6
Olanda 5
Regno Unito 4
Austria 3
Resto UE/SEE 13
Resto Europa 4
Asia 15
Nord America 11
Sud America 2
Africa 2
Oceania 1

Fonte: OZD � Dati 2006

Nel corso degli ultimi 15 anni l�industria svizzera del settore Ł stata caratterizzata da
cambiamenti strutturali. L�organico in loco si Ł praticamente dimezzato, mentre il nu-
mero dei posti di lavoro all�estero Ł aumentato di oltre 200�000 unità. La creazione
di posti di lavoro all�estero non riguarda attività o lavorazioni con scarso valore ag-
giunto, ma principalmente attività di marketing e di assistenza post vendita. L�indiriz-
zo strategico della committenza elvetica segue sostanzialmente due filoni:
-  la componentistica non strategica viene acquistata sui mercati internazionali e

non prodotta direttamente;

- l�investimento diretto all�estero viene realizzato piø che in attività produttive a bas-
so valore aggiunto, nel campo dei servizi di supporto come �marketing e after-
sales�;

Uno studio sul tema dell�Università di San Gallo pubblicato nel 2005 ci rivela che l�in-
dustria svizzera punta ad ottenere un miglior posizionamento sui mercati internazio-
nali sviluppando dei servizi collaterali (dalle forme di finanziamento sino all�assisten-
za per le vendita degli impianti da sostituire) che possono essere prestati piø effi-
cientemente in loco con dipendenti molto qualificati.
Nel corso degli ultimi cinque anni gli investimenti diretti svizzeri all�estero sono passati
da 12.5 miliardi di CHF nel 2002 a 49.0 miliardi di CHF nel 2006:
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Grafico 3: Investimenti svizzeri per aree geografiche

Fonte: Banca Nazionale Svizzera - Dati 2006 � Unione Europea 14.9 %, Resto d�Europa 3.8 %, 
Nord America 17. %, Sud America 7.3 %, Asia 4.5%, Africa 0.4 %, Oceania 0.5 %

Gli investimenti effettuati dall�industria svizzera nei paesi industrializzati consistono
spesso nell�acquisto di società già esistenti, mentre gli investimenti nei mercati emer-
genti sono spesso finalizzati alla creazione di nuove strutture industriali (�greenfield
investments�). 
I crescenti flussi di investimento potrebbero provocare a lungo termine dei cambia-
menti sostanziali nella struttura della subfornitura che serve l�industria svizzera; 
a medio-lungo termine i mercati asiatici ed in particolare la Cina e l�India guadagne-
ranno ulteriore importanza;
Ł ipotizzabile che l�industria svizzera, al fine di mantenere ed incrementare la pro-

pria competitività su questi mercati, si concentrerà principalmente sulle attività di en-
gineering, produzione di componentistica strategica e di montaggio finale;
Ł pensabile anche che la necessità di raggiungere mercati così lontani, combinata
con dei termini di consegna sempre piø stretti e con la necessità di riduzione dei co-
sti di produzione e trasporto, favorisca un�intensificazione delle relazioni con subfor-
nitori presenti sul mercato di sbocco del prodotto finale.
Il verificarsi di questi fenomeni già peraltro in parte in corso, potrebbe significare per
i subfornitori italiani un confronto serrato sul mercato svizzero, con concorrenti in gra-
do di garantire la stessa qualità a costi piø bassi.
Un�altra tendenza di fondo su questo mercato riguarda la forza lavoro. La stampa
economica svizzera rivela che allo stato attuale oltre 10�000 posizioni tecnico-inge-
gneristiche risultano vacanti e verranno probabilmente occupate grazie all�assunzio-
ne di ingegneri provenienti dall�Unione Europea ed in particolare dalla Germania. A
lungo termine queste fenomeno sembra destinato a favorire l�introduzione di sub-
fornitori provenienti dai paesi d�origine dei nuovi assunti a scapito quindi dei fornito-
ri tradizionali.
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3. Il mercato svizzero della subfornitura

In Svizzera non esistono dati ufficiali o stime attendibili sul mercato della subfornitura
industriale. Anche le statistiche sul commercio estero della Direzione Generale delle
Dogane non sono particolarmente attendibili, dato che la scomposizione delle correnti
di importazione non può essere tarata in base all�applicazione dei prodotti importati. 
A fronte delle interviste effettuate si può comunque affermare che il fabbisogno del-
l�industria svizzera di subfornitura industriale estera Ł stimabile tra il 15 e il 20 % del
fabbisogno totale. Tale fabbisogno Ł superiore nella categoria dimensionale delle so-
cietà oltre i 500 dipendenti che in quella delle PMI.
La prevalenza  dell�offerta locale Ł da attribuire a fattori operativi e strategici:
- la vicinanza geografica;
- la facile comunicazione;
- l�esistenza di rapporti consolidati 
- la tendenza dei subfornitori svizzeri a non limitarsi alla consegna del prodotto ri-

chiesto al committente, bensì a intervenire stabilendo una partnership nel pro-
cesso produttivo (e/o di ricerca e sviluppo) basata su un rapporto di fiducia diffi-
cile da sostituire contattando altri fornitori. 

L�analisi sui mercati di origine delle forniture industriali rivela una forte diversificazione:
i paesi menzionati dagli intervistati sono 23 e comprendono oltre ad Europa Occi-
dentale e Nord America anche Sud America Europa Orientale, Asia, Iran e Turchia;
in questi ultimi due casi si tratta spesso di forniture spot legate a fabbisogni specifici
sui mercati di sbocco dei singoli esportatori. 
I due principali paesi fornitori restano comunque la Germania e l�Italia: il 92 % degli
operatori intervistati conferma di coltivare relazioni privilegiate con subfornitori tede-
schi, il 74 % con subfornitori italiani. Al terzo posto troviamo la Repubblica Ceca con
il 26 %, al quarto la Cina con il 22 %, al quinto la Francia con il 20 %. 
Il forte frazionamento geografico delle correnti di importazione fin qui illustrato testi-
monia l�orientamento internazionale dell�industria svizzera e offre il quadro competi-
tivo nel quale un subfornitore italiano si deve muovere su questo mercato. 
Razionalizzazione dei costi,  R&S  e collaborazione con il committente sembrano le
chiavi del successo su un mercato così presidiato.
Da rilevare inoltre il fatto che a servire il mercato svizzero ci siano dei pool di produ-
zione transnazionali che combinano know � how e controlli di qualità di un paese
occidentale con competitività di prezzo del paese partner; esempi innumerevoli di
pool di produzione sono identificabili in questi paesi:
� Germania  - Polonia
� Germania - Repubblica Ceca
� Austria - Slovacchia
� Italia (Friuli) - Slovenia
La vicinanza a regioni con una struttura dei costi della mano d�opera, dell�energia e
dei materiali molto competitiva, permette ai subfornitori tedeschi, austriaci e friulani di
incrementare notevolmente la produttività assegnando in outsourcing lavorazioni a
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basso valore aggiunto e  garantendo allo stesso tempo al cliente qualità e contenu-
to tecnologico.
Questi �pool-produttivi� rappresentano allo stato attuale una minaccia competitiva
per i subfornitori italiani che non collaborano stabilmente con terzisti di paesi con una
struttura dei costi inferiore a quella del subfornitore italiano. 
A fronte di queste condizioni di mercato, la posizione dell�Italia appare stabile e non dif-
ferisce nella percezione delle aziende committenti nelle varie categorie dimensionali:

Grafico 4: Quote delle subforniture italiane

Per oltre il 72 % degli intervistati la quota delle importazioni dall�Italia Ł inferiore al 5 %.
Questo valore se rapportato al grado di conoscenza della subfornitura italiana sul
mercato e alla vicinanza geografica, va ritenuto insufficiente: 
Le interviste suggeriscono che l�aumento della quota di mercato italiana potrà verifi-
carsi tramite l�incremento del venduto presso i clienti consolidati, tramite aumenti di
competività di prodotto e processo piø che attraverso l�acquisizione di nuovi clienti:
il potenziale di crescita della committenza Ł infatti al momento limitato a causa del
crescente trend di delocalizzazione produttiva dell�industria elvetica illustrato sopra.

Grafico 5: Andamento delle importazioni dall�Italia nei prossimi mesi

fino a 50 dipendenti: 4, da 51 dipendenti a 100 dipendenti: 3, da 101 a 250 dipendenti: 5, da 251 a 500 dipendenti:
0, oltre i 500 dipendenti: 1
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Le previsioni sull�andamento delle importazioni dall�Italia indicano raramente una di-
minuzione dato che il numero degli operatori interessati ad incrementare le relazioni
con l�Italia Ł superiore a quello degli operatori scettici e l�interesse si manifesta in mo-
do equanime in tutte le categorie dimensionali delle imprese considerate dalla ricerca.

Grafico 6: Andamento delle importazioni dall�Italia per categorie dimensionali

fino a 50 dipendenti: 4, da 51 dipendenti a 100 dipendenti: 3, da 101 a 250 dipendenti: 5, da 251 a 500 dipendenti:
0, oltre i 500 dipendenti: 1

In futuro sono comunque destinati a giocare un ruolo centrale i mercati di acquisto
emergenti come Cina, India e �nuovi� paesi UE ed in modo particolare la Repubbli-
ca Ceca e la Slovacchia.
Si ha sentore di questa tendenza se si analizza il grafico che mette in correlazione
l�importanza della quota dei paesi fornitori sulle importazioni totali elvetiche con il gra-
do di soddisfazione per le forniture dei singoli paesi.

Grafico 7: Grado di soddisfazione rispetto alle forniture provenienti dai pae-
si fornitori (valore massimo 100 %)

Repubblica Ceca = 87.8 %, Cina = 61.1 %, Francia 68.5 %, Italia = 68.6 %, Germania = 83.7 %
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Tale analisi ci porta a fare le seguenti considerazioni: 
(1) La competivitä dei subfornitori italiani  rispetto ai colleghi tedeschi Ł bassa e i mar-
gini di miglioramento sono alti. Tale differenza nel grado di soddisfazione viene giu-
stificata con l�esistenza da parte italiana di problemi strutturali che penalizzano la
competitività dell�offerta:
�  scarse conoscenze linguistiche del persoale;
� approccio commerciale poco professionale;
�  elevati costi di processo. 

(2) I paesi emergenti ed in particolare la Repubblica Ceca offrono prodotti competi-
tivi. Nel breve i subfornitori di questi paesi sono destinata a guadagnare ulteriori quo-
te di mercato a scapito dei subfornitori italiani orientati verso prodotti e/o lavorazioni
a basso valore aggiunto.

Grafico 8: grado di soddisfazione per categoria dimensionali dei commit-
tenti (valore massimo 100 %)
Germania 84.2 84.4 87.7 85 87.1 83.7
Italia 72.9 53.3 79.2 65 73.3 68.6

1 = fino a 50 dipendenti, 2 = da 51 a 100 dipendenti, 3 = da 101 a 250 dipendenti, 4 = 251 a 500 dipendenti, 5 =
oltre i 500 dipendenti, 6 = valore medio

La posizione relativa dei fornitori italiani sul mercato svizzero Ł comunque solida ed
ha forti margini di miglioramento a condizione di seguire una triplice linea strategica:

� consolidamento dei rapporti esistenti;
� sempre maggiore specializzazione in lavorazioni ad alto valore aggiunto;
� miglioramento dei servizi al cliente.
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4. Come si approvvigiona il mercato svizzero

L�approvvigionamento del mercato svizzero avviene in genere senza intermediari e per
via diretta. La vicinanza geografica  e le conoscenze linguistiche dei responsabili acquisti
elvetici favoriscono un rapporto privilegiato con i paesi confinanti tra cui l�Italia.
Lo scarso utilizzo da parte dei subfornitori di intermediari Ł dovuta anche all�assen-
za nella tradizione svizzera della figura dell�agente e del procacciatore di affari mono
o plurimandatario. Le figure professionali in grado di garantire un�efficiente interme-
diazione con la committenza svizzera sono rarissime; la stessa centrale di acquisto,
una forma organizzativa propria in Italia o Germania di un pool di aziende, non Ł dif-
fusa in Svizzera. Per la selezione dei fornitori, gli operatori dichiarano di sfruttare re-
lazioni consolidate con aziende stanziate in Italia (p.es. tramite società italiane ap-
partenenti al gruppo svizzero di riferimento). Si tratta comunque di una forma di ap-
proccio ai fornitori non abbastanza diffusa per rappresentare una prassi di mercato.
¨ stata quindi condotta tramite le interviste un�indagine sistematica tesa ad indivi-
duare dove ed in che modo vengono individuati i fornitori dai responsabili acquisti
dell�industria svizzera.

Grafico 9: Canali di ricerca, contatto e selezione dei nuovi fornitori

scala di valutazione: 1 = senza importanza, 2 = di importanza media,  3 = importante, 4 = molto importante
1 = raccomandazioni, 2 = ricerche in internet,  3 = repertori, 4 = fiere/manifestazioni regionali/nazionali, 5 = fiere in-
ternazionali, 6 = collaborazione con enti pubblici, 7 = gare

L�analisi sui canali di ricerca e selezione dei fornitori ci indica quanto segue:

� Internet Ł il canale di ricerca dominante per tutte le categorie dimensionali di com-
mittenti ed ha ridotto l�importanza dei repertori commerciali ed istituzionali. La
creazione di un sito multilingue quindi Ł fondamentale, così come la presenza sui
motori di ricerca piø comuni quali google.
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� Al secondo posto troviamo �le segnalazioni�. 

� Importanti anche le manifestazioni fieristiche internazionali e non quelle a caratte-
re regionale o nazionale Nel 2007 gli espositori alla fiera specializzata SWISSTECH
di Basilea erano 649 di cui 155 esteri, pari al 24 % del totale. L�Italia presente con
46 aziende Ł uno dei maggiori paesi d�origine della subfornitura industriale . 

A conferma, non solo dell�importanza del mercato svizzero per i subfornitori euro-
pei, ma anche del forte orientamento internazionale della committenza svizzera, Ł
da segnalare infine la presenza delle seguenti partecipazioni collettive e istituzionali:

- Ministero per la tecnologia, Bonn
- Ministerio dell�industria e commercio della Repubblica Ceca
- Ministero dell�economia della Repubblica Slovacca
- Camera di Commercio di Madrid
- Subcontracting Exchange Catalonia
- Huesca Chamber of Commerce and Industry, E-Huesca
- ITD-Hungary Ufficio di espansione commerciale ungherese, Budapest
- Landratsamt Breisgau Hochschwarzwald, Friburgo i.B.

� Lo scarso  uso  del canale istituzionale per individuare dei fornitori ha radici cultu-
rali e dipende dal fatto che in Svizzera il ruolo degli enti pubblici e parapubblici Ł
molto limitato e raramente Ł previsto per essi un loro ruolo prettamente com-
merciale.

� L�importanza marginale dei bandi di gara pubblici o privati come canale di sele-
zione dei fornitori, conferma la preferenza della committenza svizzera per rapporti
di costante collaborazione con i subfornitori basati su un coinvolgimento a medio-
lungo termine che non si limita alla semplice consegna del pezzo  piø conveniente
sul mercato ma si estende anche alla ricerca di soluzioni tecnologiche comuni
tramite un coinvolgimento nel processo produttivo. Tutto ciò presuppone ovvia-
mente una conoscenza approfondita ed un duraturo rapporto di fidelizzazione
del cliente estraneo al canale rigido e formale delle gare d�appalto.

Qualunque sia il canale tramite il quale  si viene contattati, Ł bene tenere a mente
che, in occasione del primo incontro Ø importante disporre di una documentazione
completa illustrante i punti di forza aziendali e i rapporti commerciali piø significativi.
Nel predisporre la documentazione Ł importante tenere a mente gli standard lavo-
rativi dell�industria svizzera come:

� elevate esigenze qualitative
� richiesta di produzioni in piccole serie
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Grafico 10: Criteri di selezione e valutazione dei fornitori

scala di valutazione: 1 = senza importanza, 2 = di importanza media,  3 = importante, 4 = molto importante
1 = vicinanza geografica, 2 = prezzo, 3 = certificazione ISO 9000, 4 = certificazione ambientale ISO 14001, 5 = pro-
prio reparto di ricerca e sviluppo, 6 = integrazione elettronica, 7 = esperienza con il mercato svizzero,  8 = referente
in loco (p.es. agente), 9 = referenze, 10 = immagine del paese, 11 = vicinanza al mercato de sbocco

Un�indagine sistematica Ł stata condotta anche per capire in che modo vengono
selezionati i fornitori dei committenti svizzeri.

Criterio 1
La concorrenza sui mercati internazionali cui l�economia svizzera Ł fortemente espo-
sta obbliga i produttori svizzeri ad una politica di costante riduzione dei costi e quindi
a dare centralità al prezzo del prodotto come criterio di selezione dei subfornitori. 
Tuttavia, come sottolineato poc�anzi, Ł determinante per il committente svizzero la
capacità del subfornitore non solo di fornire il prodotto piø conveniente ma anche di
integrare il proprio processo produttivo, logistico e di assistenza al cliente con il pro-
cesso produttivo del cliente e le sue strategie aziendali. In questo senso  quindi un er-
rore comune delle aziende italiane che si avvicinano al mercato svizzero Ł quello di
concentrare le propri risorse sull�ottenimento del prezzo piø competitivo possibile,
senza prendere in considerazione invece l�ottimizzazione dei servizi al cliente e la ca-
pacità di venire incontro alle esigenze operative del cliente. Gli italiani tendono spes-
so a trascurare i costi globali di processo (GPC = global processing costs) concen-
trandosi esclusivamente sui costi del prodotto. Un esempio d�integrazione di pro-
cesso tra il produttore ed il subfornitore Ł dato dalla ditta Bossard AG di Zugo, gros-
sista/distributore specializzato nella minuteria metallica standardizzata (bulloni, viti,
ecc.): tale ditta ha costituito un sistema informatico che la collega al cliente finale e al
fornitore contemporaneamente e che consente di monitorare costantemente le va-
riazioni del fabbisogno della clientela e di inviare automaticamente ordini ai fornitori,
corrispondenti a tale fabbisogno.  L�approvvigionamento avviene quindi senza un di-
retto intervento umano e garantisce riduzione dei costi di transazione e fidelizzazio-
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ne notevole sulla catena fornitore/distributore/cliente. ¨ chiaro quindi che il fornitore
italiano che aderisce a tale sistema deve garantire prima ancora che un prodotto ad
un prezzo competitivo, investimenti in informatica, personale, logistica e attenzione
e affidabilità rispetto alle esigenze del distributore.
Data la difficoltà di competere semplicemente sul prezzo con le economie emer-
genti, l�ottimizzazione dei costi del �Global Processing� assume per i subfornitori ita-
liani importanza strategica fondamentale. 

Criterio 2
Molto importante Ł anche la strumentazione informatica ed elettronica a di-
sposizione dell�azienda subfornitrice: per essere elemento di competitività rispetto
alla concorrenza, essa non si deve limitare ad Internet e alla posta elettronica ma ad
una serie di strumenti che rendono piø spedite le comunicazioni e permettono una
razionalizzazione dei costi di struttura e personale:
� video-conferenza:. questo strumento si rivela semplificatore nella gestione di col-
loqui impegnativi ad alto contenuto tecnico e favorisce la partecipazione di piø per-
sone abbattendo sensibilmente i costi rispetto ad una riunione tradizionale;
� gestione informatizzata degli ordini: la trasmissione informatica ed automatica
degli ordini riduce tempi e costi di gestione degli archivi; l�integrazione informatica per-
mette inoltre al committente di seguire autonomamente l�andamento dell�ordine e di
pianificare la propria attività a fronte dello stato di avanzamento della fornitura.

Criterio 3
La vicinanza geografica del subfornitore gioca un ruolo chiave ed occupa infatti il
terzo posto nella scala dei criteri di valutazione, mentre la vicinanza al mercato di
sbocco assume un�importanza secondaria. 

Criterio 4
Anche la certificazione ISO Ł un criterio molto importante per ben il 20 % degli in-
tervistati mentre solo l�8 % non la ritiene criterio discriminante. I due criteri di garan-
zia qualitativa (certificazione ISO 9000 e certificazione ambientale ISO 14001) hanno
un�incidenza superiore per le aziende committenti che rientrano nella categoria di-
mensionale delle società con oltre 500 dipendenti, rispetto a quelle piø piccole (fino
a 50 dipendenti):

Criterio/categoria dimensionale fino a 50 dipendenti oltre i 500 dipendenti
Certificazione ISO 9000 2.53 2.78
Certificazione ambientale 14001 2.26 2.89

In linea generale gli altri criteri hanno un�importanza marginale, eccezion fatta per la
disponibilità di un proprio reparto (R&D) di ricerca e sviluppo, che viene valu-
tato differentemente a secondo del contenuto tecnologico delle lavorazioni e dei pro-
dotti richiesti dai committenti.
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5. Le opportunità per i subfornitori della Provincia di Lecco
Il mercato svizzero della subfornitura manterrà anche in futuro un importante peso
strategico in virtø del peso che la Svizzera ha a livello europeo di mercato di transito
di merci che vengono prodotte, assemblate e importate in loco per essere poi rie-
sportate su mercati piø grandi; le esigenze qualitative inoltre sia a livello di innovazio-
ne tecnologica che di processo sono elevatissime e i subfornitori in grado di impor-
si sul mercato svizzero sono fortemente competitivi anche su altri mercati. La com-
mittenza svizzera Ł generalmente orientata all�instaurazione di rapporti commerciali
di lungo periodo: le opportunità commerciali sono quindi da valutare su un arco di
tempo di 5-10 anni. Il 70 % degli intervistati ha dichiarato di non essere per il mo-
mento interessato ad intavolare nuove trattative con potenziali subfornitori italiani,
mentre il 30 % ha segnalato il proprio interessamento, indicando anche delle preci-
se categorie di prodotto. L�elenco degli operatori interessati a muovi contatti con
subfornitori italiani. Ł contenuto nell�allegato 1.

Grafico 11: Operatori interessati a conoscere nuovi fornitori italiani

1 = interessato, 2 = non interessato

Gli operatori intervistati hanno indicato un loro fabbisogno nelle seguenti categorie
merceologiche e tipologie di lavorazione metallica:
- lavorazione del filo
- lavorazione dei laminati piatti
- lavorazione delle billette
- progettazione e costruzione di stampi per lamiera
- progettazione e costruzione di stampi per materie plastiche
- minuteria metallica

Grafico 12: 
Prodotti e 
lavorazioni ricercate

prima colonna = nessun interesse,
seconda colonna = interesse di mas-
sima, terza colonna = interesse alto
1 = lavorazione del filo, 2 = lavorazione del-
la lamiera, 3 = lavorazione delle billette, 4 =
stampi per lavorazione della lamiera, 5 =
stampi per la lavorazione delle materie pla-
stiche, 6 = minuteria metallica
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Le maggiori potenzialità si registrano nei comparti �lavorazione della lamiera e delle bil-
lette� così pure della minuteria metallica.
Oltre alle aree di probabile collaborazione gli intervistati hanno indicato anche delle de-
bolezze competitive tipiche dei loro interlocutori italiani che risultano penalizzanti e non
permettono rapporti commerciali di successo:
- discontinuità qualitativa
- instabilità dei prezzi offerti
- scarsa trasparenza informativa
- poca continuità operativa
- scarsa metodicità nell�attività di acquisizione clienti
Tali debolezze dovranno quindi essere trasformate in punti di forza per recuperare po-
sizioni sul mercato svizzero: segue un�analisi dei singoli punti nell�ottica di un migliora-
mento delle performance dei subfornitori italiani.

Garantire continuità nella qualità
Instaurare un sistema in grado di garantire stabilmente qualità Ł fondamentale. Il man-
cato rispetto degli accordi, la mancanza di standard qualitativi nelle forniture, il manca-
to rispetto dei tempi di consegna o imprevisti slittamenti causati da ordini in eccesso ri-
spetto alle capacità produttive dell�azienda, provocano un aumento dei Global Proces-
sing Costs di cui abbiamo parlato diffusamente sopra  e una possibile rottura dei rap-
porti commerciali

Garantire prezzi stabile ottimizzando i costi
L�appartenenza dell�Italia all�area dell�Euro ha generato per i committenti svizzeri un au-
mento del 10 - 15%  dei costi degli approvvigionamenti in Euro e quindi uno svantag-
gio competitivo dei fornitori italiani rispetto ai fornitori appartenenti ad altre aree mone-
tarie nelle quali i prezzi vengono concordati in Dollari. La costanza dei prezzi offerti Ł
quindi un elemento fondamentale di rassicurazione e fidelizzazione del cliente che ma-
le comprenderebbe improvvisi aumenti di prezzo in euro.
¨ importante quindi ottimizzare i costi lavorando su due fronti:
- l�abbattimento dei costi di processo (GPC): come descritto sopra l�abbattimento
dei GPC può essere ottenuto stabilendo una partnership con il committente, creando
per esempio dei gruppi di lavoro misti tramite i quali razionalizzare i costi di transazione;
- ottimizzazione dei costi aziendali: il crescente processo di interdipendenza delle
economie offre delle opportunità di riduzione dei costi e aumento della produttività pri-
ma inesistenti, da considerare i pool transazionali di produzione, come detto sopra, nei
quali si cedono a terzisti stanziati in mercati vicini ed emergenti (per. es Slovenia) intere
fasi di produzione (p.es. nel settore dell�informatica l�Estonia vanta un�elevatissima com-
petività), l�assunzione di personale qualificato estero (le correnti di emigrazione dalla Po-
lonia al Regno Unito riguardano soprattutto laureati universitari) fino all�ottimizzazione fi-
scale (p.es. gestendo in outsourcing alcune attività come. gli acquisti esteri tramite una
società �controllata� domiciliata in paesi dotati  di un regime fiscale �corporate friendly�).
Garantire trasparenza informativa
Una critica ricorrente ai subfornitori italiani da parte degli operatori intervistati riguarda la
mancanza di continuità nei flussi di informazione. Problemi o ritardi vengono spesso ta-
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ciuti, lasciando il cliente svizzero nella falsa convinzione che tutto proceda secondo ac-
cordi. Questo atteggiamento può provocare costi superflui, e intacca la credibilità del
subfornitore italiano. Un responsabile acquisti di origine italiana da noi intervstato sotto-
linea che molti fornitori affiancano ad un elevatissimo know-how e capacità tecniche
scarse doti commerciali e scarsa affidabilità. 
La trasparenza e la costanza della comunicazione sia scritta che in lingua Ł un fattore de-
cisivo di competitività sui mercati esteri.

Garantire continuità operativa
La cessazione delle attività aziendali ad agosto rappresenta per gli operatori esteri un�in-
comprensibile interruzione delle attività cui si dovrebbe sopperire garantendo sempre la
reperibilità di una persona di contatto conosciuta dal cliente.
E� comunque consigliabile rendere noti all�operatore svizzero con largo anticipo i perio-
di di interruzione dell�attività dell�azienda.

Attività di acquisizione mirata
L�attività di ricerca e acquisizione clienti Ł molto importante ma spesso gli operatori ita-
liani molto concentrati sugli aspetti tecnici e legati alla produzione, affrontano il mercato
svizzero in maniera superficiale. Sin dal primo incontro Ł importante predisporre un dos-
sier cliente con informazioni dettagliate riguardanti l�azienda, la mission, il posiziona-
mento sul mercato, i mercati target ed i maggiori clienti: informazioni reperibili su inter-
net che consentono di effettuare una prima selezione dei clienti in base ai propri punti di
forza (p.es. non ha senso incontrare una società svizzera che pone come condizione di-
scriminante per la selezione dei fornitori la certificazione ISO, se non la si possiede).
Le trattative devono mirare anche ad una collaborazione che dia i primi frutti dopo 12-
18 mesi. Aspettative di fatturato a breve termine rischiano di compromettere sin dall�ini-
zio il rapporto con il potenziale cliente. Normalmente nella fase di instaurazione del rap-
porto commerciale si seguono i seguenti steps:
� primo incontro presso il cliente o durante una manifestazione fieristica;
� indicazione di un referente, persona di contatto di fiducia del cliente presso la propria

azienda;
� richiesta da parte del committente svizzero di un preventivo per un progetto già rea-

lizzato;
� secondo incontro presso il cliente (p.es. presentazione del preventivo e discussione

degli aspetti tecnici ed operativi);
� visita aziendale del responsabile acquisti in Italia; richiesta da parte del committente

svizzero di un nuovo preventivo per un secondo progetto;
� predisposizione di un prototipo o produzione in �serie zero� (a seconda delle carat-

teristiche del prodotto o della lavorazione).
Nella definizione del prezzo Ł bene segnalare in anticipo eventuali politiche di �prezzo di
entrata� mirate cioŁ ad offrire un prezzo conveniente legato alla prima fornitura e poi ad
un secondo prezzo piø alto che varrà per le forniture successive.
Tale strategia può essere molto pericolosa, se non vengono chiariti in anticipo il prezzo
d�entrata ed il prezzo definitivo. 
Uno strumento incentivante ed apprezzato Ł invece lo sconto del 2 % applicato sulle for-
niture i cui pagamenti vengono effettuati entro 10 giorni dalla consegna.
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Strategie territoriali: alcuni suggerimenti
Riteniamo che le possibilità di accesso al mercato elvetico della subfornitura lecchese
siano buone. L�approccio al mercato svizzero richiede tuttavia non soltanto un nuovo
orientamento delle strategie delle singole aziende ma anche scelte promozionali che
coinvolgano l�intero distretto lecchese.
Presentarsi sul mercato svizzero come �distretto produttivo della subfornitura� in grado
di offrire al cliente produzioni anche fra loro complementari Ł sicuramente una scelta di
maggiore impatto promozionale e maggiore ritorno commerciale.
Su queste basi riteniamo di poter suggerire al territorio lecchese tre ipotesi di lavoro a
breve termine per rafforzare come area geografica il suo posizionamento sul mercato el-
vetico:

1. Creare un sito territoriale della subfornitura lecchese
Dato che Internet si conferma il canale principale di ricerca e primo contatto con i
fornitori, riteniamo che sia necessario aumentare la visibilità del territorio lecchese sul
web creando un sito territoriale specializzato e pensato per gli operatori di settore.
Tale sito dovrebbe essere multilingue, ben posizionato sul principale motore di ricer-
ca generalista (google) e facilmente accessibile strutturato in forma di banca dati del-
le produzioni e lavorazioni metalliche della Provincia.

2. Organizzare un pool di trasporto
Come abbiamo visto nelle pagine precedenti, la logistica Ł un fattore determinante
di competività per le aziende interessate al mercato svizzero e tradizionalmente un
elemento di debolezza dei fornitori italiani.
In considerazione di questo e tenendo conto di esempi simili che ci vengono da
aziende della Germania meridionale che servono clienti svizzeri, si potrebbe ipotizzare
a Lecco la creazione  di un �pool di trasporto� :
si tratta di un accordo di collaborazione tra un gruppo di fornitori e uno spedizione-
re disposto a garantire partenze regolari plurisettimanali verso la Svizzera a costi co-
venienti per le singole aziende partecipanti al gruppo di fornitori.
Il risparmio in termini di costi e tempo sarebbe immediatamente verificabile.

3. Organizzare und pool d�ingegneria meccanica
La mancanza d�ingegneri specializzati obbliga l�industria svizzera ad orientarsi verso
l�assunzione di forza lavoro estera. Il flusso di manodopera qualificata tuttavia pro-
viene al momento prevalentemente dalla Germania.
Data l�indiscussa competenza della forza lavoro qualificata italiana e la presenza a
Lecco di un�importante sede del Politecnico di Milano, ci sembrerebbe interessante
costituire un pool d�ingegneria meccanica costituito da un lato da ingegneri in gra-
do di fornire soluzioni innovative e assistenza tecnica ai clienti dei subfornitori che
servono il mercato elvetico, e dall�altro dagli stessi subfornitori.
Tale pool potrebbe essere strutturato come una società di servizi orientata al mercato
svizzero e aumenterebbe la competitività della subfornitura lecchese aumentando
anche il grado di fidelizzazione del cliente elvetico nell�ottica dell�ottimizzazione dei
�Global Processing Costs� come spiegato sopra.
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 onofeleT ˆtilacoL PAC adartS attiD e-mail 

      

Strahm Hi-Tex System AG Kreuzlingerstrasse 5 8574 Lengwil-Oberhofen 071 686 00 00 m.beck@strahmts.ch

Polytex AG Grundstrasse 1 5012 Schšnenwerd 062 858 90 00 bruno.kŠser@polytex.ch

Jossi Systems AG Frauenfelderstrasse 35 9545 WŠngi 052 369 74 10 dino.brusaporco@jossi.ch

Ingtec-Pneumacon AG Unterforstrasse 4313 Mšhlin 061 816 11 11 manuel.haenggi@ipsswiss.ch

Friedrich Gloor AG PF 236 2543 Lengnau 032 653 21 61 lusti.hp@gloorag.ch

Colortronic Systems AG Neulandweg 3 5502 Hunzenschwil 062 889 25 25 d.fiechter@colortronic.ch

Alesa AG Schulstrasse 11 5707 Seengen 062 767 62 62 walter.steiner@alesa.ch

Suhner Holding AG Industriestrasse 10 5201 Brugg 056 464 28 28 giordano.difronzo@suhner.com

Schneeberger AG St. Urbanstrasse 12 4914 Roggwil 062 918 41 11 cgrob@schneeberger.com

Buss AG Hochenrainstrasse 10 4133 Pratteln 061 825 66 00 ernst.glaser@busscorp.com

Sauter, Bachmann AG Zaunweg 10 8754 Netstal 055 645 40 11 a.daschkewitz@sauterbachmann.ch

Steinemann AG Wilerstrasse 2180 9230 Flawil 071 394 14 14 philipp.graessli@calorifer.ch

Step-Tec AG Industriestrasse 45 4542 Luterbach 032 681 35 35 peter.gutmann@step-tec.com

Jakob MŸller AG Schulstrasse 14 5070 Frick 062 865 51 11 m.steiner@mŸller-frick.com

ABB Schweiz AG Brown Boveri Strasse 6 5401 Baden 058 58 500 00 werner.vetterli@ch.abb.com

Allegato 1: Elenco di operatori svizzeri interessati 
a prodotti/lavorazioni dall’Italia

Allegato 2: Principali produttori svizzeri del settore macchinari 
ed impiantistica

Ditta

ABB Ltd

ABB Schweiz AG

ABB Schweiz Micafil

Agathon Technologies SA

Agie Charmilles Management

AGM Jactex AG

Alesa AG

Ammeraal Beltech AG

Amsler Tex AG

Bachofen+Meier AG

BalTec Maschinenbau AG

Becatron AG

Benninger AG

Berhalter AG

Bermex Bimetall AG

Böhler Welding Group Schweiz AG

Bräcker

Bruderer AG

Bucher Processtech AG

Strada

Austrasse

Brown Boveri Strasse 6

Badenerstrasse 780

Gurzelenstrasse 1

Amsler-Laffon-Strasse 9

Bahnhofstrasse 21

Schulstrasse 11

Buechstrasse 37

Eichacherstrasse 5

Feldstrasse 60

Obermattstrasse 65

Frauenfelderstrasse 35

Fabrikstrasse

Lindenstrasse 120

Industriestrasse 211

Hertistrasse 15

Obermattstrasse 65

Egnacherstrasse 44

Murzlenstrasse 80

CAP

5300

5401

8048

4503

8201

8212

5707

8645

8904

8180

8330

8555

9240

9443

4600

8304

8330

9320

8166

Località

Turgi

Baden

Zürich

Solothurn

Schaffhausen

Neuhausen

Seengen

Jona

Aesch b. Zürich

Bülach

Pfäffikon

Müllheim

Uzwil

Widnau

Olten

Wallisellen

Pfäffikon

Frasnacht

Niederweningen

Telefono

043 317 71 11

058 58 500 00

058 586 03 33

032 617 45 00

052 631 11 11

052 675 55 11

062 767 62 62

055 225 35 35

044 739 91 00

044 864 45 45

044 953 13 33

052 763 33 88

071 955 85 85

071 727 02 00

062 287 87 87

044 832 88 50

044 953 14 14

071 447 75 00

044 857 23 00
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 etseihcir inoizaroval e ittodorP etnerefeR Numero dipendenti

   

M. Beck nastri di trasporto, pompe, motori 1-50 dipendenti

Bruno KŠser lavorazione lamiera, componenti metalliche lavorate a macchina 1-50 dipendenti

Dino Brusaporco lavorazione lamiera, ghisa 1-50 dipendenti

Manuel HŠnggi componentisitca per impianti (filtri ecc) 1-50 dipendenti

Hanspeter Lusti leghe di metalli duri, abrasivi 51-100 dipendenti

D. Fiecher lavorazione lamiera, motori, tubi di gomma 51-100 dipendenti

Walter Steiner utensili 51-100 dipendenti

Giordano Di Fronzo articoli in gomma e kautschk 101-250 dipendenti

Christian Grob compenti in materiale plastico 101-250 dipendenti

Ernst Glaser costruzioni saldate  101-250 dipendenti

Andreas Daschkewitz lavorazione lamiera, componenti metalliche lavorate a macchina 101-250 dipendenti

Philipp GrŠssli Lavorazione lamiera, tubi metallici 101-250 dipendenti

Peter Gutmann componenti metalliche lavorate a macchina 101-250 dipendenti

Hr. Steiner componenti metalliche lavorate a macchina, ghisa oltre 500 dipendenti

Werner Vetterli trasformatori, semiconduttori di potenza oltre 500 dipendenti

       

e-mail

tanja.vainio@ch.abb.com

werner.vetterli@ch.abb.com

vito.macchia@ch.abb.com

andreas.flury@agathon.ch

cemil.tugral@ch.gfac.com

info@agm-jactex.ch

walter.steiner@alesa.ch

d.raths@ammeraal-beltech.ch

mr@amslertex.com

theodor.neukom@bmbag.ch

heinz.schoch@baltec.com

info@becatron.ch

info@benningergroupe.com

d.schuman@berhalter.com

d.veres@ch.bermexgroupe.com

martin.imthurn@bwgch.ch

mario.amato@bracker.ch

wylet@ch.bruderer-presses.com

michael.kappeler@bucherfoodtech.com

Referente

Tanja Vainio

Werner Vetterli

Vito Macchia

Andreas Flury

Cemil Tugral

Mark Feer

Walter Steiner

Daniel Raths

Markus Russi

Theodor Neukom

Heinz Schoch

Daniel Bernhardgrüter

Christoph Wilhelm

Dalibor Schuman

Daniel Veres

Martin Imthurn

Mario Amato

Thomas Wyler

Michael Kappeler

1 2 3 4 5 6 7 8

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x

x
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Burckhardt Compression AG

Buser Oberflächentechnik AG

Buss AG

Bystronic Laser AG

Carbagas

Christoph Burckhardt AG

Colortronic Systems AG

Combitec AG

Crealet AG

Diametal AG

Dividella AG

e+a Elektrom. U. Antriebe AG

Eckold AG

ef cooling E. Furrer AG

Ernst Grob AG

Erowa AG

Etrament AG

Ewag AG

ex-tra experience transfer ag

Fässler AG

Fehlmann AG

Feintool International Holding

FERAG AG

Ferrum AG

Fischer AG

Forkardt Schweiz AG

Fraisa SA

Fribosa

Friedrich Gloor AG

Fritz Studer AG

G. Hunziker AG

Gallus Ferd. Rüesch AG

Gebr. Gloor AG

Gebrüder Maag

Gietz & Co AG

Grabher INDOSA AG

Graf + Cie AG

Grob Horgen Textile AG

Hablützel AG

Hannecard GmbH

Hans Oetiker AG

Hapa AG

Hatebur Umformmschinen AG

Heidenhain AG

Heinrich Schmid AG

HF-Finnatec GmbH

Hydrel GmbH

IBAG Switzerland

im Link 5

Werkstrasse 3

Hochenrainstrasse 10

Industriestrasse 21

Hofgut

Pfarrgasse 11

Neulandweg 3

Lengnaustrasse 12

Alte Schmerikonerstrasse 3

Solothurnerstrasse 136

Werdenstrasse 76

Bachstrasse 10

Rheinstrasse

Hüttenwiesenstrasse 8

Rohrgasse 9

Winkelstrasse 8

Rüttistrasse 9

Industriestrasse 4

Parkweg 8

Ringstrasse 20

Birren 1

Industriering 8

Zürichstrasse 74

Industriestrasse 11

Birkenweg 2

Industriestrasse 3

Gurzelenstrasse 7

Freiburgstrasse 71

PF 236

Thunstrasse 15

Alte Schmerikonerstrasse 3

Harzbüchelstrasse 34

Kirchbergstrasse 11

Untere Heslibachstrasse 39

Brüttisellerstrasse

Industriestrasse 24

Bildaustrasse 6

Glärnischstrasse 9

Mühlibach

Tumbelenstrasse 22

Oberdorfstrasse 21

Chriesbaumstrasse 4

General Guisan Strasse 21

Vieristrasse 14

Grünfeldstrasse 25

Murtenstrasse 116

Badstrasse 14

Buckstrasse

8404

3428

4133

3362

3073

4019

5502

2504

8733

2500

9472

4313

7203

8108

8708

5734

1716

4554

2502

8600

5703

3250

8340

5503

3360

8307

4512

3280

2543

3602

8733

9016

3400

8700

8305

9434

8640

8853

8217

8330

8812

8604

4153

8603

8645

3202

8590

8315

Winterthur

Wiler

Pratteln

Niederönz

Gümligen

Basel

Hunzenschwil

Biel

Eschenbach

bIel

Grabs

Möhlin

Trimmis

Dällikon

Männedorf

Reinach

Plaffeien

Etziken

Biel

Dübendorf

Seon

Lyss

Hinwil

Schafisheim

Herzogenbuchsee

Effretikon

Bellach

Murten

Lengnau

Thun

Eschenbach

St. Gallen

Burgdorf

Küsnacht

Dietlikon

Au

Rapperswil

Lachen

Wilchingen

Pfäffikon

Horgen

Volketswil

Reinach

Schwerzenbach

Jona

Frauenkappelen

Romanshorn

Lindau

052 262 55 00

032 666 23 33

061 825 66 00

062 956 33 33

031 950 50 50

061 638 18 00

062 889 25 25

032 344 04 45

055 286 30 20

032 344 33 33

081 750 33 49

061 855 92 92

081 354 12 00

044 849 79 00

044 922 77 00

062 765 07 07

026 419 91 00

032 613 31 31

032 328 15 50

044 802 35 00

062 769 11 11

032 387 51 11

044 938 60 00

062 889 11 11

062 956 22 22

052 355 31 31

032 617 42 42

026 678 78 78

032 653 21 61

033 439 11 11

055 286 13 13

071 242 86 86

034 427 47 47

044 913 66 11

044 835 33 33

071 747 57 57

055 221 71 11

055 451 24 11

052 687 04 44

044 952 29 90

044 728 55 55

043 399 32 00

061 716 21 11

044 806 27 27

055 225 21 11

031 920 05 01

071 466 66 66

052 355 33 49
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christian.kosek@burckhardtcompression.com

marco.rizzo@buser.ch

ernst.glaser@busscorp.com

horst.kaucic@bystronic.com

andre.berger@carbagas.ch

rbaltensperger@burckhardt.com

d.fiechter@colortronic.ch

k.ruch@combitec.ch

leo.kuster@crealet.ch

info@diametal.ch

j.steiger@dividella.ch

info@kaufmannag.com

a.ladner@eckold.ch

info@efcooling.com

info@ernst-grob.com

massimo.lombardi@erowa.com

verkauf1@extramet.ch

markus.scherrer@ewag.com

info@ex-tra.ch

m.foscaldi@fässler-ag.ch

einkauf@fehlmann.com

christine.rolli@feintool.com

roland.wuergler@ferag.com

b.hediger@ferrum.ch

p.mathys@fischerprecise.ch

ggraf@forkardt.com

markus.schibli@fraisa.com

fribosa@fribosa.ch

lusti.hp@gloorag.ch

info@studer.com

roberto.guidarelli@willy-grob.ch

hansjörg.scheuble@gallus.ch

dominik.schrimpel@gloor.ch

info@texmaag.ch

info@gietz.com

info@indosa.com

m.rogenmoser@graf.ch

urban.diethelm@grob-textile.com

m.richli@habluetzel.ch

thomas.dedavid@hannecard.ch

apolver@ch.oetiker.com

info@hapa.ch

verkauf@hatebur.ch

verkauf@heidenhain.ch

peter.bamert@schmidpress.ch

dominik.marti@hf-finnatec.ch

info.ch@fischer.com

einkauf@ibag.ch

Christian Kosek

Marco Rizzo

Ernst Glaser

Horst Kaucic

Andre Berger

R. Baltensperger

D. Fiecher

K. Ruch

Leo Kuster

viene inoltrato

Josef Steiger

Hr. Kaufmann

Andrea Ladner

viene inoltrato

viene inoltrato

Massimo Lombardi

Peter Blaser

Markus Scherrer

viene inoltrato

M. Foscaldi

Hr. Brun

Christine Rolli

Roland Würgler

Brian Hediger

Peter Mathys

Gottfried Graf

Markus Schibli

viene inoltrato

Hanspeter Lusti

Christian Daepp

Roberto Guidarelli

Hansjörg Scheuble

Dominik Schrimpel

Hr. Maag

Patrick Gietz

Werner Grabher

M. Rogenmoser

Urban Diethelm

M. Richli

Thomas De David

A. Polver

viene inoltrato

viene inoltrato

viene inoltrato

Peter Bamert

Dominik Marti

Hr. Fischer

Hr. Baumgartner
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Imatec AG

Imoberdorf AG

Ing. A. Maurer S.A.

Ingtec-Pneumacon AG

IST Edelstahl Anlagebau AG

J. Schneeberger AG

Jakob Müller AG

Jensen AG

Jossi Systems AG

K. Fassbind Ludwig+CO. AG

K.R. Pfiffner AG

Kaiser AG

Kalt Maschinenbau AG

KASAG Langnau

Kühni AG

L. Kellenberger & CO.AG

Landert Motoren AG

LASAG AG

Lehner AG

Liechti Engineering AG

Listec Schweisstechnik AG

Loepfe Brothers LTD

Lüscher AG

Luwa Air Engeneering AG

Mägerle AG

Max Müller Horgen

Meister Abrasives

Messer Schweiz AG

MEWAG Maschinenfabrik AG

Meyer Burger AG

Meyrat SA

Microcut Ltd

Mikron Holding AG

Montech AG

Müller Martini Marketing AG

Netstal Maschinen AG

NOBAG Nobs AG

Obrecht AG

Oerlikon Heberlein Temco

Packsys Global Ltd.

Perfecta Schmid AG

Polytex AG

Regloplas

RenØ Gerber AG

Retech AG

Rieter Management AG

Rotorcraft AG

Santex AG

Industriering 43

Werkhofstrasse 5

Worblentalstrasse 33

Unterforstrasse

Schorenstrasse 54

Geissbergstrasse 2

Schulstrasse 14

Buchmattstrasse 8

Frauenfelderstrasse 35

Rickenstrasse 75

Gewerbestrasse 14

Glattalstrasse 516

Letzwiesstrasse 8

PF

Gewerbestrasse 28

Heiligkreuzstrasse 28

Unterweg 14

Lohnerstrasse 24

Landstrasse 161

Kanalweg 4

Dietrichstrasse 1

Kastellstrasse 10

Dorfstrasse 18

Wilstrasse 11

Allmendstrasse 50

Hurdnerwäldlistrasse 52

Industriestrasse 10

Seonerstrasse 75

Dorfstrasse 51

Allmendstrasse 86

Lengnau-Strasse 10

Rolliweg 21

Mühlebrücke 2

Gewerbestrasse 12

Untere Bühlstrasse 13

Tschachenstrasse

Glütschbachstrasse 61

Wardstrasse 3

Bleikenstrasse 11

Joweid zentrum 1

Säntisstrasse 11

Grundstrasse 1

Flurhofstrasse 158

Werkstrasse 35

Lindenmattstrasse 16

Schlosstalstrasse 43

Baffiesstrasse 14

Fliegeneggstrasse 9

3250

4702

3063

4313

3645

4914

5070

3400

9545

8646

8800

8153

9604

3550

4123

9009

8180

3602

5301

3550

9424

8623

5725

8610

8320

8808

8450

5600

3457

3600

2504

2534

2502

4552

4800

8752

3661

5316

9630

8630

9401

5012

9006

3250

5616

8406

9450

9555

Lyss

Oensingen

Ittingen

Möhlin

Thun

Roggwil

Frick

Burgdorf

Wängi

Wangen b. Jona

Thalwil

Rümlang

Lüthisburg

Langnau Emmental

Allschwil 2

St. Gallen

Bülach

Thun

Siggenthal

Langnau

Rheineck

Wetzikon

Leutwil

Uster

Fehraltdorf

Pfäffikon

Andelfingen

Lenzburg

Wasen i. Emmental

Thun

Biel

Lengnau b. Bern

Biel

Derendingen

Zofingen

Näfels

Uetendorf

Felsenau

Wattwil

Rüti

Rorschach

Schönenwerd

St. Gallen

Lyss

Meisterschwanden

Winterthur

Altstätten

Tobel

032 387 17 00

062 388 51 51

031 925 34 30

061 816 11 11

033 334 26 00

062 918 44 00

062 865 51 11

034 426 14 14

052 369 74 10

055 225 51 51

044 722 66 66

044 817 92 00

071 932 53 53

034 408 58 58

061 486 37 37

071 242 91 11

044 863 51 11

033 227 45 45

056 297 18 00

034 409 35 55

071 888 46 66

043 488 11 11

062 767 76 77

044 943 11 00

043 355 66 00

055 417 40 00

052 304 22 20

062 886 44 41

034 437 75 75

033 439 05 05

032 344 70 20

032 654 15 15

032 321 72 00

032 681 55 00

062 745 45 75

055 618 61 11

033 334 56 56

056 245 77 72

071 987 44 44

055 250 39 00

071 844 15 15

062 858 90 00

071 282 58 00

032 384 14 87

056 676 66 33

052 208 71 71

071 757 89 60

071 918 66 66
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info@imatec.ch

h.schnyder@imoberdorf.com

alexandre.nikles@maurer-sa.ch

manuel.haenggi@ipsswiss.ch

ist@istinox.ch

ch.bracher@schneeberger.ch

m.steiner@müller-frick.com

info-ch@jensen-groupe.com

dino.brusaporco@jossi.ch

frieden@falu.com

hans.buetler@pfiffner.com

info@heinzkaiser.com

bernhard.munz@kalt-ag.ch

ch.rindisbacher@kasag.ch

gerhard.lehmann@kuhni.ch

ernst.eugster@kellenberger.net

christian.spengler@tormax.com

heinz.marti@lasag.ch

baldinger@lehnerag.ch

marcel.strehler@liechti.com

info@listec.ch

info@loepfe.com

mailbox@luescher.com

markus.hilpert@luwa.com

timur.bayrakdar@maegerle.com

sales@max-mueller-horgen.ch

sales@meister-abrasives.ch

markus.baumann@messer.ch

marcel.strohmenger@mewag.com

h.bussmann@meyerburger.ch

fritz.ritter@meyrat.com

adolf.vonburg@microcut.com

andrea.cassineri@mikron.com

info@montech.com

hans.lanz@ch.mullermartini.com

helmut.bauer@netstal.com

h.pfranger@nobag.com

hediger@obrecht-ag.com

hans.spielhofer@heberlein.com

meister@packsysglobal.com

schnider@perfecta.ch

bruno.käser@polytex.ch

i.naef@regloplas.com

r.kammermann@gerber-maschinen.ch

markus.gautschi@retech.ch

martin.waelchi@rieter.ch

manfred.sieber@oe-rotorcraft.com

s.waldispuehl@santex-groupe.com

viene inoltrato

H. Schnyder

Alexandre Nikles

Manuel Hänggi

Kurt Zimmermann

Christian Bracher

Hr. Steiner

Mathias Schär

Dino Brusaporco

Hr. Frieden

Hans Bütler

Heinz Kaiser

Bernhard Munz

Christine Rindisbacher

G. Lehmann

Ernst Eugster

Christian Spengler

Heinz Marti

P. Baldinger

Marcel Strehler

Urs Schläpfer

RenØ Etter

Hr. Kehnen

Markus Hilpert

Timur Bayrakdar

Max Müller

Hannes Dönni

Markus Baumann

Marcel Strohmenger

Hans Bussmann

Fritz Ritter

Adolf von Burg

Andrea Cassineri

viene inoltrato

Hans Lanz

Helmut Bauer

H. Pfranger

Andreas Hediger

Hans Spielhofer

Bernhard Meister

Josef Schnider

Bruno Käser

Ivo Naef

Rolf Kammermann

Markus Gautschi

Martin Welchi

Manfred Sieber

S. Waldispuehl
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Sauter, Bachmann AG

Schaetti AG

Schlumpf AG

Schneeberger AG

SØchy Schweisstechnik AG

Sia Abrasives Holding AG

Soudronic AG

Sphinx Werkzeuge AG

StarragHeckert AG

Stäubli Sargans AG

Steinemann AG

Steinemann Technologie AG

Step-Tec AG

Strahm Hi-Tex System AG

Suhner Holding AG

Sulzer Chemtech AG

Sutex Limited

Swisscut AG

Syderal SA

System 3R Schweiz AG

Technica AG

Trumpf Maschinen AG

Tschudin

UCM AG

Unipektin AG

Uster Technologies AG

Wafag Anlagen AG

Weiss AG

Werner Mathis AG

WIF AG

Willy Grob AG

Wyssbrod Technologie AG

Xorella AG

Zentrale Fronius Schweiz AG

Zaunweg 10

Birgistrasse 5

Bösch 80a

St. Urbanstrasse 12

Stationsstrasse 79

Mühlewiesenstrasse 20

Industriestrasse 35

Gewerbestrasse 1

Seebleichestrasse 61

Grossfeldstrasse 71

Wilerstrasse 2180

Schoretshuebstrasse 24

Industriestrasse 45

Kreuzlingerstrasse 5

Industriestrasse 10

Sulzer-Allee 48

Joweid Zentrum 3

Eckweg 8

Neuenburgstrasse 7

Wilerstrasse 98

Sportstrasse 33

Ruessenstrasse 8

Maienstrasse 9

Langenhagstrasse 25

Bahnhofstrasse 9

Wilstrasse 11

Burgauerstrasse 48

Platz 229

Rütisbergerstrasse 3

Wylerringstrasse 39

Alte Schmerikonerstrasse 3

F. Oppligerstrasse 18

Hardstrasse 41

Oberglattstrasse 11

8754

8304

6331

4914

8606

8510

8962

4552

9404

7320

9230

9015

4542

8574

5201

8404

8630

2504

3238

9230

2540

6340

2540

9424

8264

8610

9230

9428

8156

3001

8733

2504

5430

8153

Netstal

Wallisellen

Hünenberg

Roggwil

Nänikon

Frauenfeld

Bergdietikon

Derendingen

Rorschacherberg

Sargans

Flawil

St. Gallen

Luterbach

Lengwil-Oberhofen

Brugg

Winterthur

Ruti

Biel

Gals

Flawil

Grenchen

Baar

Grenchen

Rheineck

Eschenz

Uster

Flawil

Walzenhausen

Oberhasli

Bern

Eschenbach

Biel

Wettingen

Rümlang

055 645 40 11

044 839 48 00

041 784 43 43

062 918 41 11

043 399 10 10

052 724 41 11

044 743 66 66

032 671 21 00

071 858 81 11

081 725 01 01

071 394 14 14

071 313 52 04

032 681 35 35

071 686 00 00

056 464 28 28

052 262 11 22

055 250 21 21

032 342 90 30

032 338 98 00

071 394 13 50

032 654 21 60

041 769 66 66

032 654 64 74

052 742 31 31

052 742 31 31

043 366 36 36

071 394 10 60

071 886 49 00

044 852 50 50

031 339 36 66

055 286 13 40

032 344 19 44

056 437 20 20

044 817 99 44

LEGENDA

1 Macchine utensili lavorazione metalli

2 Macchine per imballaggi

3 Macchine tessili

4 Macchine per l’industria plastica

5 Macchine per l’industria grafica

6 Macchine per saldatura

7 Macchine per il trasporto interno e lo stoccaggio

8 Utensili da taglio
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a.daschkewitz@sauterbachmann.ch

joerg.waidacher@schaetti.com

glaus@schlumpf-ag.ch

cgrob@schneeberger.com

andreas.bauer@sØchy.ch

sia@sia-abrasives.com

markus.meier@soudronic.com

g.schorer@sphinx-tools.ch

fanderegg@starragheckert.com

sandro.knecht@staubli.com

philipp.graessli@calorifer.ch

s.ruedlinger@steinemann.com

peter.gutmann@step-tec.com

m.beck@strahmts.ch

giordano.difronzo@suhner.com

urs.grimm@sulzer.com

claudio.rinaldi@sultex.com

info@swisscut.ch

michel.perrenoud@syderal.ch

flavio.manara@system3r.com

hansulrich.althaus@technica.ch

hanspeter.stuebi@ch.trumpf.com

info@tschudin.info

p.schmid@ucm-ag.com

ralincic@unipektin.ch

markus.schmuki@uster.com

w.hug@wafagag.ch

walter.fuerst@weiss-diamant.com

msonderegger@mathisag.com

robert.philipp@wifag.ch

roberto.guidarelli@hunziker.info

info@wyssbrod-technologie.ch

info@xorella.ch

gehring.ernst@fronius.com

Andreas Daschkewitz

Jörg Waidacher

Hr. Glaus

Christian Grob

Andreas Bauer

viene inoltrato

Markus Meier

G. Schorer

F. Anderegg

Sandro Knecht

Philipp Grässli

Stefan Rüdlinger

Peter Gutmann

M. Beck

Giordano Di Fronzo

Urs Grimm

Claudio Rinaldi

viene inoltrato

Michel Perrenoud

Flavio Manara

Hansulrich Althaus

Hans Peter Stübi

viene inoltrato

Peter Schmid

Signora R. Alincic

Markus Schmuki

Werner Hug

Walter Fürst

Martin Sonderegger

Robert Philipp

Roberto Guidarelli

Urs Büttler

C. Pepropoulos

Ernst Gehring
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Il mercato svizzero della subfornitura

Un sondaggio realizzato dalla Camera di Commercio Italiana per la Svizze-
ra in collaborazione con la �A. Poncini consulenza aziendale� presso i re-
sponsabili acquisti della committenza svizzera su incarico della CCIAA di
Lecco.

1. Quali sono, per la sua azienda, i 5 maggiori mercati di approvvigiona-
mento di subfornitura?
............................................................................................................................
............................................................................................................................
............................................................................................................................
............................................................................................................................

2. Quanto Ł alta la quota di acquisti di subfornitura in Italia rispetto al volu-
me totale degli approvvigionamenti?
............................................................................................................................
............................................................................................................................
............................................................................................................................

3. Nel caso in cui l�Italia non compaia tra i Vostri mercati di approvvigiona-
mento, quali sono le ragioni? 

Prezzo ............................................................................................................�
QualitàPrezzo ................................................................................................�
Affidabilità nelle consegnePrezzo ....................................................................�
Servizi aggiuntivi (come la realizzazione di test richiesti dal cliente)Prezzo ..........�
Conoscenza delle linguePrezzo ......................................................................�
Altro: Prezzo ..................................................................................................�

4. Come si svillupperanno nei prossimi 3-5 anni le sue relazioni con i sub-
fornitori italiani?

Rimarranno uguali ..........................................................................................�

Si intensificheranno..........................................................................................�

Si ridurranno....................................................................................................�

Non so............................................................................................................�
28
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5. Quali mercati di approvvigionamento cresceranno piø della media nei
prossimi 3 � 5 anni?

............................................................................................................................

............................................................................................................................

6. Come gestisce i Suoi acquisti in Italia? 

Direttamente dalla Svizzera..............................................................................�
Sul posto con un nostro ufficio acquisti ............................................................�
Sul posto con un agente..................................................................................�
Tramite una centrale di acquisto nazionale ......................................................�
Tramite una centrale di acquisto internazionale ................................................�
Altro: ..............................................................................................................�

7. Se avete un ufficio in Italia ci potete segnalare l�indirizzo?

............................................................................................................................

............................................................................................................................

8. Quali criteri usate per la valutazione dei Vostri fornitori? 
Scala di valutazione 1 = insignificante, 2 = abbastanza utile, 3 = significativo,  4 = molto significativo

Elenco dei criteri  Valutazione
Vicinanza geografica ��.
Prezzo ��.
Certificazione ISO ��.
Certificazione ambientale �.�
Disponibilità di un reparto R&S ��.
Dotazioni elettroniche e informatiche ��.                             
Esperienza sul mercato svizzero ��.
Disponibilità di una persona sul mercato svizzero ��.         
Referenze ��.
Immagine del paese ��.
Vicinanza ai mercati di vendita del prodotto finito ��.                             
Altro: ������������������������. ��

29
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9. Quali sono le forme e le occasioni migliori per entrare in contatto con nuo-
vi fornitori? 
Scala di valutazione: 1 = mai/insignificante, 2 = raramente/poco/abbastanza significativo, 3 = spesso/significativo, 4 = molto spesso/molto si-
gnificativo

Criterio Valutazione
Suggerimenti ��.
Ricerche in Internet ��.
Liste di contatti (z.B. Kompass) ��.
Fiere nazionali ��.
Fiere internazionali ��.
Mediazione delle istituzioni �.�
Gare d�appalto ��.
Altro: ������������������������. ��

10. A quale tipo di prodotti/lavorazioni Ł interessato? 
Scala 1 = nessun interesse/fabbisogno, 2 = nell�ambito di valutazioni generali, 3 = per
progetti concreti

Prodotto/Lavorazione Interesse/Fabbisogno
1. Lavorazione del filo ��.
2. Lavorazione di laminati piatti ��.
3. Lavorazione di billette ��.
4. Progettazione e lavorazione di stampi per lamiera ��.
5. Progettazione e costruzione di stampi per materie plastiche ��.
6. Minuteria metallica ��.

11. E� interessato ad ulteriori prodotti/lavorazioni dall�Italia? 

Sì ��.

No ��.

12. Se si, a quali?

............................................................................................................................

............................................................................................................................
30
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13. Quali sono i tre principali consigli che vorrebbe dare a subfornitori ita-
liani interessati al mercato svizzero?

1. ........................................................................................................................

2. ........................................................................................................................

3. ........................................................................................................................

14. Negli ultimi anni il mercato della subfornitura si Ł fortemente globaliz-
zato. Qual�Ł il Vostro grado di soddisfazione per le forniture provenienti dal-
le diverse aree geografiche.
Scala: 0  bis 100 %, n.v. = nessuna valutazione

Area geografica                                                                          grado di soddisfazio-
ne

1. Germania ......................................................................................................

2. Francia ..........................................................................................................

3. Italia ..............................................................................................................

4. Austria ..........................................................................................................

5. Nuovi paesi EU..............................................................................................

6. Russia ..........................................................................................................

........................................................................................................................

15. Quanti dipendenti ha la sua azienda

1-50 .............................................................................................................. �
51-100 .......................................................................................................... �
101-250 ........................................................................................................ �
251-500 ........................................................................................................ �
oltre 500 ........................................................................................................ �

16. Eventuali altre informazioni

Data:����������  Nome:������������������

Azienda:������������������������������

Grazie per il Vostro contributo!

31
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