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Proprietà dell'abitazione La piazza svizzera

Il basso livello del tasso ipotecario
favorisce l'accesso alla proprietà
immobiliare, che va perô pianificato
con particolare considerazione
dell'onere finanziario.

Lo spostamento di posti di lavoro
all'estero non indica necessaria-

mente un calo dell'attrattiva délia

piazza svizzera, la cui qualità
rimane una questione centrale.

Scelta a domicilïo
Vi è un numéro sempre maggiore
di persone che preferisce compiere
degli acquisti servendosi di catalo-

ghi e quindi scegliendo tranquilla-
mente al proprio domicilio.

La rivista delle Banche Raiffeisen 2/1996
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Uso guidato delI'impianto.
• Regolazione elettronica del rendimento e della combustione

mediante tecnica Fuzzy.

• I valori limite sono chiaramente inferiori a quelli prescritti dall'OIAt 92.

• Ampia zona di riempimento 50 kg / 50 cm ceppi di legno.
• Sono necessari depositi di legna di minori dimensioni.
• Produzione secondo certificate di qualità SQS ISO 9001/EN 29001.

• 3 anni di garanzia sulla caldaia.

TIBAf//erm18/24- perfetta in prezzo e prestazioni. Fr. 9950-

TIBA AG, Hauptstrasse 147,4416 Bubendorf
Tel. 061 / 9351710, Fax 061 / 931 11 61

Desideto ricevere maggiori informazioni riguarda a r/S4therm: PAN

Cognome/nome

Via NPA/località

La Buona Stampa
Prospetti a colori - Cataloghi - Blocchi

Libri - Stampati in genere
Produzione giornali

Via San Gottardo 50
6900 Lugano
Tel. 091 923 17 44
Fax 091 923 11 31

Z riiEooTEC Macchine
per il trattamento della moneta

Tellac-8SSD/SSD-V

Conta-banconote

MS-5600

Conta e seleziona-moneta Conta e incartucciatrice
di moneta

FUECOTEC
Sede: Chemin des Dailies 10, CH-1053 Cugy,

tel. 021/732 22 32, fax 021 /732 22 36

Filiali: Industriestrasse 23, CH-5036 Oberentfelden
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S O M M A R I O EDITORIALE N. 2 Febbraio 1996

4 Obiettivo casa
Ciô che occorre considerare

affinché il sogno délia casa

propria non diventi un incubo
finanziario.

8 Borsellino
elettronico
Da settembre si potrà disporre
délia carta a microchip che

sostituisce il denaro contante.

10 La piazza svizzera
Gli elementi da considerare per
stabilire il grado di competitività
dell'economia nazionale.

14 Offerta per i soci

Possibilità per i soci Raiffeisen

di trascorrere una settimana
bianca a Bellwald, nel Vallese, a

prezzo di favore.

18 Fïlettî di struzzo
L'allevamento degli struzzi sta

diffondendosi rapidanrente in

tutt'Europa.

20 llluminazione
interna
Alcune indicazioni
«illuminanti» sulle lampade a

basso consumo energetico.

26 Opere umanitarie
Il lavoro di Swissaid nei paesi
del Terzo Mondo alla guida di
progetti per lo sviluppo.

Non di solo jodel... &I0 naîtra banca «dello Stato»,

quella di Appenzello Esterno, uscirà dalla scena — senza applausi — con l'ap-

provazione délia vendita all'UBS da parte délia Landsgemeinde del 28 aprile.

Le reazioni a questo epilogo: sollievo per i contribuenti, delusione per chi ne

auspicava il mantenimento o Fincorporazione nelle altre banche cantonali délia

Svizzera orientale. In pratica, il copione ricalca quello délia Banca cantonale

di Soletta, per la quale all'offerta dell'Associazione svizzera delle banche cantonali

è stata preferita quella délia SBS.

Sta di fatto che in Appenzello Esterno vengono chiuse 11 delle 20 filiali délia

Banca cantonale, mentre nel capoluogo Herisau — con 15000 abitanti e im-

portanti funzioni per il retroterra — rimangono due sole banche (UBS e SBS).

In queste circostanze, non mancano i motivi e gli appelli per un intervento

del gruppo Raiffeisen. E cosi sia: le Banche Raiffeisen di Waldstatt e Urnäsch,

vicine al capoluogo, rafforzano la propria efficienza e posizione di mercato: si

uniscono per creare la «Raiffeisenbank Appenzeller Hinterland» (RBAH), con

120 milioni di bilancio e 1700 soci. Inoltre, una volta tenuta la Landsgemeinde,

i servizi centrali délia nostra Unione apriranno a Herisau uno sportello che

- con i nuovi soci e l'intero bilancio - verra integrato nella RBAH. Questa

alternativa all'egemonia delle grandi banche dovrebbe corrispondere aile conce-

zioni e quindi aile aspettative di buon numéro di appenzellesi. A presto!

Giacomo Pellandini

Editore Redazione Tiratura Abbonamenti
Unione Svizzera delle Banche Raiffeisen Giacomo Pellandini 28'000 esemplari e cambiamenti di indirizzo
Anno XXXI Telefono 071 21 9414 Esce 10 volte l'anno tramite le Banche Raiffeisen

Indirizzo Segretariato Stampa Pubblicità
Panorama Raiffeisen Rosaria Rohner Tipografia La Buona Stampa NOVA AGENZIA
Vadianstrasse 17 Telefono 071 21 94 07 6900 Lugano Via dei Fiori 9, 6600 Locarno-Muralto
9001 San Gallo Telefax 071 21 9712 Telefono 091 923 17 44 Tel. 091 743 81 34-Fax 091 743 89 60

PANORAMA RAIFFEISEN 2/96 3



Anche con gli interessi

pianificare
seriamente
La costruzione o l'acquisto di un immobile è un grosso investimento, che comporta degli oneri finanzia-

ri consistenti. Con un progetto di costruzione serio e un'accurata pianificazione, ii sogno délia casa non
si trasformerà in un incubo finanziario.

4 PANORAMA RAIFFEISEN 2/96

bassï



L'impegno finanziario

Foto: André Albrecht

Errare
è umano, dice

un vecchio adagio. E

a volte anche le per-
sone più qualificate

possono commettere
degli errori. Un esempio d'attua-
lità: gli interessi. Peter Hadorn -
vicedirettore délia Banca naziona-
le svizzera - nel maggio del 1991,
in un discorso all'assemblea dei

Markus Angst 0 Barbara Richard

delegati délia Cooperativa di fi-
deiussione Raiffeisen a Berna, ave-

va azzardato la seguente previsio-
ne: "In Svizzera, i tempi d'oro dei

tassi ipotecari bassi al 5 percento o

ancora inferiori sono ormai finiti
per sempre."

Le ultime parole famose! A di-

stanza di quattro anni, la situa-
zione per i proprietari di un'abi-
tazione e gli aspiranti tali è di

nuovo nettamente più favorevo-

le. Tra il 1991 e 1992, il tasso i-

potecario è salito fino alla soglia
dell'8 percento, ma in seguito è

costantemente sceso. Entro il 1°

di aprile sarà nuovamente al 5

percento.

L'importanza di

un'accurata pianificazione
Quando i tassi ipotecari sono

bassi, costruire non è più fuori di-

scussione. E siccome i prezzi dei

terreni edificabili sono stati forte -

mente ritoccati verso il basso —

come peraltro anche i costi di costru-

zione - il sogno délia casa è di

nuovo realizzabile, sia nella forma
délia villetta unifamiliare che

dell'appartamento in condominio.
E tuttavia niente deve essere

lasciato al caso. E opportuno pia-
nificare accuratamente la costru-
zione o l'acquisto di un'abitazio-

ne e calcolare fino al centesimo

gli oneri che graveranno sul bi-

Capitale proprio: una solida

quota di capitale proprio rende

più sopportabili gli oneri dell'abi-
tazione. Di norma viene richiesto

un minimo pari al 20 percento
dei costi d'investimento.
Interesse ipotecario: con l'at-
tuale 5 percento, il tasso dell'in-
teresse ipotecario si muove su un

livello relativamente favorevole ri-

spetto agli anni precedenti.
Costi d'investimento: compren-
dono tutte le spese fino a costru-

zione ultimata. Nei limiti del

possible, è necessario allestire un

preventivo dettagliato prima
dell'inizio dei lavori. Rientrano nei

costi d'investimento: il costo del

terreno, il costo délia costruzione,
i lavori di sistemazione esterni, in-

cluso il giardino, le varie tasse (i-

scrizione nel registro fondiario,

lancio familiare. Ciô significa, per
esempio, prendere tempestiva-
mente contatto con la banca scella

per il finanziamento e discutere

nei dettagli la documentazione
necessaria per la valutazione délia

richiesta del credito di costruzione

(situazione professionale ed e-

conomica del committente, piano
délia situazione e dell'oggetto, e-

stratto dal registro fondiario, de-

scrizione délia costruzione,
preventivo dei costi, conteggio ban-

cario).

Preventivi realistici
Una casa propria migliora la

qualità délia vita ed è un investi-

mento sicuro. Comporta tuttavia
anche degli oneri finanziari, che

devono essere preventivati in
maniera realistica. Per costruire e go-
dersi la propria casa anche negli
anni a venire, è opportuno osser-

vare alcune regole d'oro.
La proporzione tra il reddito e

l'onere délia casa è un fattore
déterminante. Questa percentuale
deve comprendere non solo gli
interessi e l'ammortamento dell'i-

poteca, ma anche le spese ricor-

allacciamenti, cartella ipotecaria),
assicurazione délia costruzione,

competenze del geometra, interessi

del credito di costruzione.

Ipoteca di I grado: di norma co-

pre fino al 65 percento dei costi

d'investimento.

Ipoteca di II grado: di norma co-

pre la differenza tra il 65 e l'80
percento dei costi d'investimento.
Presso le banche Raiffeisen, l'ipote-
ca di II grado ha di regola un tasso

di interesse superiore di un mezzo

percento rispetto a quello dell'ipo-
teca di I grado e viene generalmen-

te ammortata in 20-25 anni.

Limite dell'onere finanziario:
di regola, l'onere mensile non
dovrebbe essere superiore ad un

terzo del reddito. Per i redditi alti,

esso puô anche superare Iegger-
mente taie limite.

rend annualmente (di norma pari
alio 0,7 percento dei costi
d'investimento), per tasse, assicurazioni,

energia, manutenzione e imposte.
È opportuno includere anche

l'acquisto di mobilia supplementäre

e di altri oggetti d'arreda-

mento.
Per un preventivo realistico

occorre anche tener conto di e-

ventuali rialzi degli interessi. Un

punto percentuale in più è già
sufficiente per aumentare l'onere
mensile di 500 franchi.

20 percento mezzi propri
1 mezzi propri sono altrettanto

importanti délia sopportabilità
dell'onere finanziario.

Di norma le banche richiedo-

no il 20 percento dei costi
d'investimento. Vengono considerati
mezzi propri non solo i fondi li-
quidi, ma anche il terreno edifica-

bile o - entro certi limiti - le pre-
stazioni proprie (in forma di lavori

eseguiti personalmente). C'è i-
noltre la possibilità di una riscos-

sione anticipata délia prestazione
di libero passaggio délia cassa

pensioni.
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In mancanza del capitale proprio neces-

sario, si possono depositare delle garanzie

supplementari (tiroli, polizza dell'assicura-

zione sulla vita, costituzione in pegno della

prestazione di libero passaggio della cassa

pensioni, fideiussione di una cooperativa
di fideiussione).

Modelli di finanziamento
Le banche Raiffeisen offrono tradizio-

nalmente delle condizioni favorevoli per il
finanziamento della propria casa.

Un'ipoteca Raiffeisen permette inoltre
di sfruttare ad hoc degli ulteriori sgravi. Su

richiesta, c'è la possibilità di pagare, per un
anno intero, l'uno percento di intéressé in

meno per fipoteca di I grado. L'interesse
differito viene capitalizzato nell'ipoteca di
II grado. Oppure, a seconda dell'ammonta-

re dell'investimento, durante i primi cinque
anni si puô rinunciare del ttitto al rimborso

dell'ipoteca. Anche questa opzione allegge-
risce sensibilmente l'onere finanziario.

Maggiori sono gli oneri, maggiore è il
rischio. In relazione con un'ipoteca
Raiffeisen, la nostra organizzazione offre una
conveniente assicurazione contro i rischi, a

tutela della famiglia.
I ciienti che abitano personalmente la casa

per cui hanno acceso un'ipoteca Raiffeisen

possono effettuare un ammortamento
indiretto, mediante il Piano di previdenza 3

(vedi "Panorama" 11-12/95)-

WEG: sempre più attuale
Da ormai vent'anni esiste anche un ul-

teriore strumento: la legge federale per la

promozione della costruzione di abitazioni

e dell'accesso alla loro proprietà (WEG). II
confronto tra due cifre basta per rendersi

conto della grande attualità dei finanzia-
menti WEG: se nel 1990 tali finanziamen-

ti - diretti e indiretti - erano circa 1'300,
nel 1994 essi sono quasi triplicati, raggiun-
gendo quota 3100.

II principio alla base del sistema WEG
è semplice: per agevolare il finanziamento
del prestito ipotecario, mediante fideiussione

la Confederazione garantisce ftno al

90 percento dei costi di acquisto o di in-
vestimento. Con il 10 percento di mezzi

propri è quindi già possibile costruire.
Per ulteriori informazioni sul finanziamento

WEG:
• Ufficio federale delle abitazioni,
Storchengasse 6, 2540 Grenchen, telefono
065/53 91 11.

• Dipartimento delle opere sociali, Ufficio
dell'abitazione, 6500 Bellinzona, telefono
091/804 31 08.

• Ufficio cantonale dell'abitazione, Grabenstrasse

8, 7001 Coira, telefono 081/21 24 42.

Obiettivo: il risparmio a lungo termine
Nell'assetto di un finanziamento, è indispensabile un rapporta equilibrato tra il

capitale proprio e il capitale di terzi. E perché ciö sia possibile, la miglior premessa
rimane sempre una solida base di capitale proprio. A questo proposito, un conto
di risparmio costruzione (con il bonus di risparmio) presso la vostra banca Raiffeisen

puö, per esempio, spianare la via verso l'acquisizione di un'abitazione.

Nel seguente esempio si presume che i versamenti vengano effettuati all'inizio di

ogni anno e che il tasso di interesse ammonti in media al 4 percento. Non si è te-
nuto conto della detrazione dell'imposta preventiva.

Obiettivo del risparmio-costruzione: fr. lOO'OOO.— in 10 anni

I vostri versamenti Interessi Capitata risparmiato
(a fine anno)

1 anno fr. 7'700.— 308.— 8'008.—
2 anno fr. 7'700.— 628.30 16'336.30
3 anno fr. 7'700.— 961.45 24'997.75
4 anno fr. 7'700.— 1'307.90 34'005.65
5 anno fr. 7'700.— 1 '668.25 43'373.90
6 anno fr. 7'700.— 2'042.95 534 16.85
7 anno fr. 7'700.— 2'432.65 63'249.50
8 anno fr. 7'700.— 2'838.— 73787.50
9 anno fr. 7'700.— 3'259.50 84747.—
10 anno fr. 7'700.— 3'697.90 96444.90

Totale fr. 77'000.— 19'144.90 96'144.90

Bonus di risparmio 20% di fr. 19444.90 3'829.—

Totale risparmio-costruzione dopo 10 anni 99'973.99

Due esempi di finanziamento
I due esempi riportati qui sotto illustrano concretamente l'ammontare degli oneri
mensili, per dei progetti di costruzione di rispettivamente 800'000 e 650'000 franchi

(interessi: ipoteca di I grado 5 percento, ipoteca di II grado 5 1/2 percento).

Costi d'investimento o prezzo d'acquisto
Capitale proprio/prestazioni proprie (di solito 20%)

fr. 800'000.—
fr. 160'000.—

650'000.—
130'000.—

Capitata di terzi fr. 640'000.— 520'000.—

Int. ipoteca 1 grado (65% dei costi d'investimento)
5% di 520'000 risp. 422'500 fr. 26'000.— 21425.—

Int. ipoteca II grado (15% dei costi d'investimento)
5 1/2% di 120'000 risp. 97'500 fr. 6'600.— 5'362.50

Ammortamento ipoteca II grado
fr. 120'000.— risp. 97'500.— in 25 anni fr. 4'800.— 3'900.—

Manutenzione, tasse, assicurazioni
(0,7% dei costi d'investimento) fr. 5'600.— 4'550.—

Totale onere annuale fr. 43'000.— 34'937.50

Onere mensile fr. 3'583.35 2'911.45

Onere mensile supplementäre in caso
di aumento dell'interesse del!4 % 533.35 433.35
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PRODOTTI BANCARI VARI

Le diverse
catégorie
d'investimento

La parte centrale di un patrimonio viene generalmente investita nel risparmio bancario. I mezzi d'investimento

più largamente diffusi sono i libretti di risparmio e le obbligazioni di cassa. Una volta assicurata la

base d'investimento, si puo tuttavia accedere al cosiddetto risparmio in titoli.

Considerata

la molreplicirà dei pro-
dotti in questo segmento, non è

facile per l'investitore scegliere per il
meglio. 11 tempo richiesto per la ri-
cerca di un singolo titolo è di solito

eccessivo ed è grande il pericolo di costituire un
deposito poco sistematico. Occorre invece decide-

re per degli investimenti su più livelli.

Peter Signer, analista finanziario USBR

La domanda fondamentale è in primo luogo la

seguente: in quale categoria d'investimento desi-

dero investire il mio denaro?

Fondi d'investimento
Nel risparmio in titoli distinguiamo tre

catégorie d'investimento: investimenti sul mercato
monetario, obbligazioni e azioni. Ogni categoria
ha le sue specifiche caratteristiche. La tabella qui
di fronte ne illustra i vantaggi e gli svantaggi. Per

ogni categoria d'investimento sono oggi a disposi-
zione i corrispondenti fondi d'investimento. Grazie

a questo strumento, invece di scegliere i singo-
li titoli, l'investitore ha la possibilità di ricorrere ai

fondi d'investimento. In tal modo, già con un
modesto impiego di capitale, egli è in grado di
costituire un portafoglio-titoli adeguato ai rischi
che è disposto a correre (vedi tabella).

Ponderazione
Non è consigliabile investire il proprio

patrimonio in un'unica categoria.
La regola di base per la costituzione di un por-

tafoglio individuale è la ponderazione delle singo-
le catégorie. Una volta decisa la suddivisione, si

potrà procedere alla scelta dei singoli investimenti,

o dei singoli fondi d'investimento.

Investimenti
sul mercato monetario

Investimenti in fondi
sul mercato monetario

Investimenti fruttanti interesse, scadenza fino a

12 mesi. come depositi vincolati, investimenti
fiduciari, credito contabile délia Confederazione

Il capitale di più investitori viene riunito e distri-
buito su più investimenti sul mercato monetario,
nell'ottica di una ripartizione ottimale dei rischi

Vantaggi
nessun rischio in caso di oscillazioni delle quotazioni

interessi regolari, in genere superiori a quelli dei depositi a

risparmio

alta liquidité

Vantaggi
minimizzazione dei rischi mediante la diversificazione

accesso già con piccoli importi

ottima negoziabilità

Svantaggi
necessario un forte impiego di capitale

capitale vincolato fino alla scadenza

limitato Potenziale di crescita del patrimonio
costa nte controllo delle scadenze

Svantaggi
limitato Potenziale di crescita del patrimonio
i fondi sul mercato monetario dovrebbero essere tenuti

peralmeno 12 mesi

Obbligazioni Fondi in obbligazioni
Obbligazioni a interesse variabile e fisso, di durata

medio-lunga

Il capitale di più investitori viene riunito e distribuito su più

obbligazioni, nell'ottica di una ripartizione ottimale dei rischi

Vantaggi
interesse in genere superiore agli investimenti sul mercato

monetario

rimborso del valore nominale alla scadenza

Potenziale medio per l'aumento di valore

Vantaggi
minimizzazione dei rischi mediante la diversificazione

controllo professionale délia sicurezza dell'investimento

management attivo delle obbligazioni

acquisizione finanziariamente conveniente

ottima negoziabilità

Potenziale medio per l'aumento di valore

Svantaggi
oscillazioni del corso di borsa per Tintera durata

dell'investimento monetario

controllo délia sicurezza dell'investimento

diversificazione delle scadenze e dei debitori possibile

solo con un notevole impiego di capitale
accessibili ai piccoli investitori praticamente solo come

strategia passiva (acquistare e tenere)

Svantaggi
maggiori oscillazioni del corso rispetto ai fondi sul mercato

i fondi in obbligazioni dovrebbero essere tenuti per almeno

3 anni

nessuna scadenza fissa e nessun rimborso al valore

nominale

Azioni I Fondi in azioni
Partecipazioni a société Il capitale di più investitori viene riunito e distribuito su più

azioni, nell'ottica di una ripartizione ottimale dei rischi

Vantaggi
possibilità di partecipare alla crescita delle società scelte

massimo Potenziale di crescita a lungo termine

diritto di voto e di elezione

Svantaggi

Vantaggi
accesso anche con piccoli importi
scelta professionale delle azioni

minimizzazione dei rischi tramite la diversificazione

alto Potenziale di crescita a lungo termine

management attivo delle azioni

acquisizione finanziariamente conveniente

ottima negoziabilità

necessari ottima competenza e molto tempo a disposizione

possibilità di marcate oscillazioni dei corsi

alti rischi legati al singolo titolo
eliminazione dei rischi legati al singolo titolo possibile solo

con un ingente impiego di capitale

necessaria una visione a lungo termine dell'investimento

Svantaggi
forti oscillazioni possibili (rischio del mercato)

necessaria una visione a lungo termine dell'investimento



ABOLIZIONE DEL CONTANTE

2 000 000 a.C. 30 d.C.

Ritorno a I futuro?
II XX secolo passerà alla storia come I'ultima era

del denaro contante? Nell'età della plastica, già da

tempo monete e banconote non sono comunque

più la misura di tutte le cose per le banche svizze-

re, anche per una questione di costi.

G
Ii istituti monetari

non hanno certa-
mente l'intenzio-
ne di riportarci
progressivamen te

all'età della pietra: non bisogna

pensare che un giorno il commer-
cio awerrà nuovamente mediante

Jürg Salvisberg

il baratto di beni alimentari, uten-
sili, gioielli, materie prime, capi di

bestiame o addirittura schiavi.

Non si tratta dunque di un ritorno

alpassato, ma piuttosto di un ntor-
no alfiituro senza contante.

"Un nonsenso economico"
Le organizzazioni delle carte di

credito — che in una prima fase

propagano un passaggio, discreto

ma costante, al denaro di plastica

- sono naturalmente in prima li-
nea nella pianificazione di un
XXI secolo senza monete e ban¬

conote. "Vogliamo far capire alla

gente che è un nonsenso economico

usare ancora il denaro
contante" ribadisce per esempio Peter

Renggli a nome della Europay
(Switzerland) SA. II direttore del

marketing della maggiore orga-
nizzazione di carte di credito in
Svizzera mette in questione il
nostra uso quotidiano del portamo-
nete. "Basta pensare a una tipica
situazione del sabato mattina: i

consumatori prelevano il contante

al bancomat e poi lo spendono
nei negozi."

II pagamento mediante carta
di credito — promosso dalle banche

- non risolve tutti i problemi.
Per esempio con la ec-Direct, le

spese di comunicazione e transa-
zione sono ancora forti. Le banche

sono tuttavia intenzionate ad

alimentäre la quota dei consumi

saldati con operazioni scritturali,
che non siano l'emissione di fattu-

ra, e che attualmente in Svizzera

sono solamente il 20 percento. Le

operazioni con il denaro contante
non solo sono meno sicure, prati-
che e igieniche rispetto a quelle
con il denaro di plastica, ma com-

portano degli alti costi a tutti i li-
velli. Per mantenere in circolazio-

ne monete (per un valore superio-
re a 2 miliardi) e banconote (per
un valore superiore a 27 miliardi),
l'economia nazionale svizzera

spende oltre 3,6 miliardi di franchi,

ossia più dell' 1 percento del

prodotto nazionale lordo.

Le banconote
sono relativamente nuove
I fautori della totale abolizio-

ne del contante possono appellar-
si alla storia. È vero che le mone-

PANORAMA RAIFFEISEN 2/96



1950 2000?

Foto: A. Albrecht & W. Kolbeck

Una città paga elettronicamente
Una società moderna senza de-

naro contante non è un'utopia:
dal luglio 1995 la cittadina ingle-
se di Swindon sperimenta la vita

senza monete e banconote. Oltre

8000 persone - in maggioranza
giovani - hanno già abbandonato
sterline e penny per un altro mezzo

di pagamento - il Mondex -
senza per questo aver cambiato
valuta. Con il denaro elettronico
accumulato su una cosiddetta
smartcard, si fanno acquisti al su-

permercato, si paga il biglietto
del bus o l'entrata al cinema.
La chip-card di Swindon è para-
gonabile al borsellino elettronico
la cui introduzione in Svizzera è

prevista nel 1997. L'unica diffe-
renza è che gli inglesi non carica-

te esistono a partire dal VII seco-
lo a.C., ma l'epoca del denaro
metallico è molto breve rispetto a

quella precedente dei pagamenti
in natura.

L'esistenza delle monete appa-
re invece molto lunga, se parago-
nata a quella delle banconote che

— malgrado i primi tentativi all'i-
nizio dell'era moderna — in Euro-

no la loro smartcard al banco-
mat: mediante un telefono appo-
sitamente attrezzato, usando il

codice PIN il titolare si mette in

contatto con la sua banca per ac-

cumulare sulla carta fino a 500
sterline (l'OOO franchi), a debito
del suo conto. Le detrazioni av-

vengono nei registrator! di cassa

elettronici.
Oltre alio scetticismo generale, a

Swindon rimane un problema
non da poco: chiunque puô uti-
lizzare una carta smarrita o ru-
bata, non essendoci un'adegua-
ta protezione contro questi ri-
schi. Bloccare la carta dopo ogni
impiego, corne attualmente av-

viene, non è lo scopo délia
smartcard.

pa si sono affermate solo nel XX
secolo.

Sebbene già attorno al 1280

Marco Polo avesse parlato del-

l'impiego di cartamoneta in Cina,
la Confederazione ha per esempio

emesso la prima banconota solo

nel 1907. Nell'impero germani-
co, il valore delle banconote in
circolazione — che quale vera car¬

tamoneta non erano più converti-
bili in oro in ogni momento - su-

pero quello delle monete esistenti

sul mercato solo alio scoppiare
délia prima guerra mondiale.
Mentre il XX secolo sarà proba-
bilmente ricordato, in una nota a

piè di pagina, corne l'era délia

moneta cartacea, il XXI secolo

potrebbe passare alla storia come
la grande epoca del denaro
elettronico.

Senza contante:
non è una novità
Le operazioni di pagamento

senza impiego di denaro contante

non sono pero un'invenzione
délia nostra generazione. Già nel

1609, la Amsterdamer Girobank-
quale primo istituto monetario

non italiano - praticava in grande

stile i pagamenti e le registra-
zione scritturali. Nei paesi indu-
strializzati, i trasferimenti di
denaro mediante assegno e banco-

giro hanno preso piede solamen-

te negli anni venti. Negli USA —

dove oggi il 90 percento di tutti
gli acquisti viene saldato con

assegno o carta di credito - il primo

sistema di pagamento
mediante carta di credito risale al

1917, ad opera dei grandi ma-

gazzini Sears di Chicago. Nel
1950, con il Diners Club, venne
fondata la prima organizzazione
delle carte di credito.

Con gli assegni di viaggio,
l'eurochèque e la carta-ec, i

pagamenti scritturali hanno avuto
un enorme sviluppo in quest'ul-
timo quarto di secolo. Il passag-

gio ad un epoca in cui il contante

verrà interamente bandito
non sembra quindi un'utopia. In

ogni caso, Peter Renggli délia

Europay ritiene che in futuro ce

la caveremo benissimo senza

denaro contante o con un paio di
monetine al massimo. Per questo
obiettivo ha in mente l'anno
2005.

Il borsellino elettronico
potrebbe già ben presto sostituire

gli spiccioli. Dal settembre di

quest'anno, le nuove carte-ec (e

altre appositamente create) sa-

ranno munite di un chip sul

quale — a partire dal 1997 — si

potrà accumulare un determinate

importo, con una semplice o-

perazione al bancomat. Taie

importo si ridurrà progressivamen-

te, man mano che il titolare u-
serà la carta per il pagamento di
piccole somme. Il borsellino e-
lettronico è particolarmente a-
datto per gli acquisti nei negozi,

per fare il biglietto nei distributor!

automatici o per pagare il
parcheggio. La somma corri-
spondente viene detratta dalla

carta e accreditata ai proprietari
dei circa ÎO'OOO terminali che si

prevede di installare.
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Quali sono i motivi a favore o contro il manteni-

mento dell'attività di ricerca e di produzione sul

suolo svizzero? La Svizzera è ancora sufficiente-

mente interessante per gli investimenti negli im-

pianti di ricerca e di produzione? Da come si ri-

sponde a questa domanda dipendono il manteni-

mento e la creazione di nuovi posti di lavoro.

Nella
discussione

pubblica, la que-
stione sull'ubica-
zione è legata ad

una controversia
sulla cosiddetta competitività
dell'economia nazionale svizzera.

Cosa si intende per "competitività

di un'economia nazionale"?

Diversamente
da un'impresa...
Un'impresa è competitiva

quando è in grado di smerciare
sui mercati i beni o i servizi pro-
dotti al prezzo e nella quantità
prevista. La competitività di
un'economia nazionale non puô tutta-
via essere definita come quella di

una singola impresa. Un'economia

nazionale non pud infatti
perdere tutti i posti di lavoro a

causa della concorrenza di quelli
esteri. E nemmeno pud guada-

gnare delle quote di mercato dap-

pertutto, vale a dire in ogni setto-

re. Un'economia nazionale è dun-

que competitiva unicamente

quando, nel complesso, è in grado
di produrre e smerciare una quantità

sufficiente di prodotti e di
servizi, realizzando il guadagno desi-

derato e all'interno di condizioni

quadro accettabili per l'economia.
La competitività di un'economia

nazionale non dipende quin-
di assolutamente da un tasso di
cambio molto basso o da un Evello

minimo degli stipendi. La ma-

nodopera a buon mercato, per e-

sempio, procura alle singole im-

prese solo un temporaneo sollievo

in un processo di adeguamento

permanente e non le affranca dalla

necessità di produrre beni e

servizi di alto livello, in modo tale

da rendere possibile anche il pa-

gamento di stipendi più alti.

Trasferimento
dei posti di lavoro
Redditi alti, moneta stabile,

disoccupazione bassa e tassi di in-
flazione contenuti, una rete sociale

ben sviluppata e un ambiente

non inquinato sono le caratteri-
stiche di un'economia nazionale

competitiva. La competitività del-

la Svizzera a livello internazionale

rimane in larga misura assicurata.

Ciö non significa tuttavia che,

grazie agli investimenti — presenti

0 futuri — delle aziende, essa sarà

ancora tale anche tra alcuni anni.
È per questo motivo che la que-
stione dell'attrattiva della piazza
svizzera è cosi importante non solo

per i singoli investitori, ma
anche per l'intera politica nazionale.

Alcune indagini interne del-
l'Associazione svizzera dei costrut-
tori di macchine (VSM) hanno

per esempio mostrato che, dal

1985 ad oggi, il numéro dei nuovi

posti di lavoro all'estero — creati o

acquisiti mediante assorbimenti o

partecipazioni da parte delle ditte
aderenti alla VSM - è tre volte su-

periore rispetto al numéro dei posti

di lavoro soppressi in Svizzera

durante lo stesso periodo di tempo.

Attualmente queste imprese
già registrano più posti di lavoro
all'estero che in Svizzera. Questo
andamento non è forse già un
chiaro indizio di un'evidente calo

dell'attrattiva della piazza svizzera?

1 motivi di questi trasferimenti dei

posti di lavoro sono estremamente

complessi.

Sfruttare le
risorse locali
La crescita è una condizione
necessaria per il

funzionamento di

un'economia nazionale. La

crescita economica dipende
tuttavia in larga misura dai

Processi innovativi in

un'economia nazionale, ossia

dalla capacità di adeguarsi
alle esigenze che cambiano

costantemente. Delle

condizioni quadro stabili -
quale contributo alla

riduzione delle incertezze
insite nel sistema -
un'infrastruttura sufficiente e

la concessione di determinati

margini d'azione aile imprese

sono le premesse decisive per
una felice attuazione di tali

Processi di adeguamento.
La paura che troppi progressi
in ambito tecnico mettano in

pericolo i posti di lavoro è del

tutto infondata. In passato,
in Svizzera c'è stata più una

carenza che un eccesso di

progresso tecnoiogico. Per

questo motivo, la

promozione delle attività
innovative è - e rimane - un

compito centrale della

politica economica ed è

anche la chiave per risolvere
la questione della piazza
d'affari.

Spesso non si considéra

tuttavia che la tanto citata

globalizzazione non riguarda
solo la produzione di beni e

servizi in senso stretto, ma
anche la presenza di una
ricerca dislocata

geograficamente, che pud
contribuire a reagire più

tempestivamente alle

esigenze del mercato, man

mano che si manifestano.

Anche nel settore della

ricerca e dello sviluppo, le

imprese cercheranno quindi,
in misura sempre maggiore,
di sfruttare le risorse locali e,

soprattutto, di esercitare la

ricerca e lo sviluppo, laddove

trovano dei ricercatori

qualificati e delle condizioni

quadro favorevoli.
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Dispute sull'assegnazione
degli aiuti

Obiettivo centrale
La qualità di una piazza consiste

nella sua capacità di attirare o

di mantenere sul proprio suolo i

fattori di produzione mobili a

livedo internazionale, in particola-
re i capitali e le conoscenze tecni-
che. Grazie alla progressiva cadu-

ta delle barrière alla mobilità nella

circolazione dei capitali a livel-
10 internazionale, diventa sempre
più facile per le ditte reagire in
maniera tempestiva ai cambia-
menti nella qualità délia piazza.

Questo è il motivo per cui, e non
solo in Svizzera, la qualità délia

piazza è diventata un obiettivo
centrale délia politica economica,

o perlomeno dovrebbe essere

un'importante finalità.
Vicinanza al mercato, costi e

produttività, nonché una regola-
mentazione statale sono dei fattori

decisivi nella scelta délia piazza.

Oltre agli ostacoli dovuti alla

continuità délia regolamentazio-
ne, la discussione attorno alla

piazza verte soprattutto sull'argo-
mento costi. L'alto costo del lavo-

ro in se non è ancora un indizio
di un eventuale svantaggio di una
determinata piazza. L'alto costo
del lavoro puè anche essere l'e-

spressione del riconoscimento
délia qualità délia manodopera da

parte delle imprese attive sul piano

internazionale. Nei confronti
a livedo mondiale, si ricorre quin-
di spesso al concetto di costo uni-
tario relativo del lavoro, vale a dire
11 costo unitario del lavoro in una
valuta unitaria.

In un'economia nazionale con
una piazza fortemente attraente, il
costo unitario del lavoro puè essere

superiore a quello di altri paesi

che attirano meno capitale mobile,

per via di una minore qualità délia

loro piazza. L'impiego dell'indica-

tore costo unitario del lavoro richie-
de dunque una certa cautela. Va i-
noltre aggiunto che gli investitori
scelgono una determinata piazza
in base aile previsioni nell'evolu-
zione dei costi di produzione,
piuttosto che in base ai dati regi-
strati nel passato prossimo.

I costi sociali gravano su tutti
Dietro argomentazioni quali

l'alto costo del lavoro, c'è quin-
di spesso solo il tentativo di fre-

>

Nella promozione diretta delle in-
novazioni - in concreto nella

promozione délia ricerca e dei pro-
getti da parte delle istituzioni - e-

siste spesso il pericolo che i pro-
grammi - in genere scaturiti dalla

consulenza di esperti con pareri
diversi -divengano oggetto di

dispute politiche sull'assegnazione
degli aiuti.
Gli obiettivi tecnici prevalgono
spesso su quelli délia redditività e

le istanze che decidono o asse-

gnano gli aiuti si dimostrano in

genere poco flessibili nei
confronti delle nuove esigenze eco-
nomiche e tecniche.
Nella promozione indiretta delle

innovazioni, lo Stato invece non
appoggia le istituzioni predeter-
minate e neppure fissa nei detta-

gli quali siano le attività da pro-
muovere. In questo campo, lo

Stato ha unicamente il compito
di rimuovere le eventuali diffi-
coltà nell'attività innovativa delle

imprese, senza quindi definire gli
obiettivi délia ricerca e dello svi-

luppo. Rimane cosi sostanzial-
mente mantenuta la concorrenza
delle imprese in materia di nuove

conoscenze tecniche, all'interno
dei settori tecnologici promossi.
Esempi di questa promozione
indiretta sono il programma CIM o
il programma di microelettronica.
A una promozione diretta o
indiretta dell'attività innovativa da

nare l'adeguamento tecnologico,
necessario per l'aumento délia

produzione. In un'economia
nazionale aperta e con un alto
livello dei salari - quale è la

Svizzera - succédé tuttavia che -
alle attuali condizioni délia

concorrenza internazionale - le mi-

parte dello Stato e agli ambiti
vantaggi per Tintera economia
(aumento del benessere), vanno

comunque sempre contrapposti i

costi, vale a dire l'imposizione
fiscale con cui lo Stato préleva, sia

dalle économie domestiche che

dalle imprese, i fondi necessari a

taie scopo. Siccome non è possi-
bile conoscere in anticipo i'esito
delle attività innovative (che sono
anzi caratterizzate da una note-
vole insicurezza) si è in genere
costretti - volenti o nolenti - a ri-

nunciare al confronto dell'effi-
cienza delle diverse forme di
promozione delle innovazioni.
Si dovrebbe tenere sempre
présente questa problematica e

dunque integrare - coerente-
mente e consistentemente - la

promozione delle innovazioni
negli altri settori délia politica e-

conomica, in particolare quando
si tratta di creare delle condizioni

quadro più favorevoli per la cul-

tura e la formazione, nonché per
la ricerca e lo sviluppo. Malgrado
tutta la retorica attorno alla rivi-
talizzazione, spesso manca ancora

una reale presa di coscienza
del problema. E proprio qui sta il

pericolo principale per la piazza
svizzera. Sullo spirito di competi-
zione e la voglia di fare prevalgono

ancora la salvaguardia dello

statu quo e una certa presun-
tuosità.

sure per frenare il progresser
tecnologico provocano un aumento

délia disoccupazione. E quindi

importante che la politica e-

conomica promuova la trasfor-
mazione delle strutture produt-
tive, realizzata mediante il pro-
gresso tecnologico.

Considerata la divisione
internazionale del lavoro, lo sviluppo
di nuovi prodotti o processi di Ia-

vorazione comporta tuttavia sempre

la possibilità di trasferire al-

trove la sede dell'attività. È asso-

lutamente fuori questione che, in
un'economia nazionale aperta, un
insufficiente adeguamento alio

sviluppo tecnico provoca sempre
una perdita di posti di lavoro.

Ciô non implica tuttavia che

una posizione di leader in campo
tecnologico comporti - quasi au-
tomaticamente e immancabil-
mente — una maggiore occupa-
zione. Non si possono ignorare o

minimizzare le conseguenze per
le persone colpite dal cambia-

mento delle strutture. I risultanti
costi sociali gravano su tutta l'e-
conomia. Nella messa a punto
delle misure di assistenza al pro-
cesso di adeguamento, non si

dovrebbe prescindere dai principi e-

conomici e dalle conoscenze eco-
nomiche.

Disponibilità
al cambiamento
La questione è se l'economia

svizzera è oggi ancora in grado di

riconoscere per tempo gli svilup-
pi tecnologici, in atto ad un rit-
mo sempre più veloce, e se li sa

prevedere. Il sistema svizzero di

innovazione — e questo termine
include la formazione e l'aggior-
namento, Lintern settore délia

ricerca e dello sviluppo, la rrasfor-
mazione e la diffusione delle

nuove tecniche in base aile

esigenze del mercato - deve quindi
essere costantemente verificato,

per scoprire subito le eventuali

carenze.
La discussione intorno alla

piazza svizzera non deve limitarsi
al dibattito sui parziali vantaggi
dei prezzi délia concorrenza. Bi-

sogna superare la tendenza a ri-
manere abbarbicati agli alti livel-
li del passato e promuovere la

disponibilità al cambiamento. Proprio

le piccole e medie aziende -
tanto importanti per l'economia
svizzera - sono particolarmente
colpite dal passaggio a nuove
tecnologie di fabbricazione e a

prodotti standard, sempre più
flessibili nelle loro possibilità
d'impiego.
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IL LESSICO BANCARIO MODERNO
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L'euromercato
Diversamente dai mercati finanziari nazionali - sui quali si opera nella valuta interna del paese - nell'eu-

romercato si contrattano le valute al di fuori del territorio nazionale dei rispettivi stati.

Sull'euromercato

si effettuano le o-

perazioni di prestito al di fuori del

paese di origine, come per esempio

gli investimenti in dollari USA in

Germania o gli investimenti in DM
in Gran Bretagna.

Ruedi Flückiger

I collocamenti al di fuori del paese di origine,

oltre al rischio legato al debitore, compor-
tano anche il cosiddetto rischio di trasferi-

mento. Per via di questo rischio supplementäre,

il rendimento dei prestiti in eurodivise è

generalmente leggermente superiore a quello
dei corrispondenti prestiti sul mercato nazionale.

A ben guardare, invece di euromercato
sarebbe più corretto parlare di mercati esteri

per le divise.

Fortemente sviluppato
Se all'inizio degli anni sessanta era ancora

quasi del tutto sconosciuto, oggi l'euromercato

rappresenta una delle principali compo-
nenti nel commercio sui mercati monetari e

finanziari a livello mondiale. Prima si è

sviluppato l'euromercato monetario, nel settore

del mercato del denaro a breve termine. Su

questa base, si è progressivamente formato il
mercato delle eurobbligazioni. In seguito, a

livello internazionale, si è costituito un appara-

to finanziario fortemente sviluppato, che ri-

sponde a tutte le esigenze dell'economia mo-
netaria nazionale.

In linea con questo sviluppo, anche il ca-

rattere dell'euromercato ha subito una trasfor-

mazione. Se all'inizio si trattava esclusivamen-

te di mercati all'ingrosso - composti da hanche

leader e da ditte industriali a livello mon¬

diale - essi sono ora diventati accessibili ad

una cerchia di clienti sempre più ampia.

Contrattazioni telefoniche
Le possibilità di collocamento sull'euromercato

sono notevoli. Sebbene le eurobbligazioni

siano comprese nelle negoziazioni uffi-
ciali — in maggioranza sulla piazza lussembur-

ghese, ma anche a Londra o New York — le ve-

re e proprie contrattazioni awengono median-

te accordi telefonici tra le banche (over-the-

counter-market). Per agevolare il conteggio
delle operazioni internazionali in eurobbligazioni,

a Bruxelles si è istituito una sorta di de-

posito globale delle eurobbligazioni, l'Euro-
clear. Oltre all'Euro-clear, anche una seconda

centrale - la Cedel (Centrale de livraison de

valeurs mobilières) — si occupa del pagamento
e del clearing delle eurobbligazioni.
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PER SOLI
77 FRANCHI

AL GIORNO IN UN
HÔTEL ****A BELLWALD!



I SOCI RAIFFEISEN

«Panorama», la rivista della clientela Raiffeisen, d'ora
in poi presenterà diverse offerte speciali per i soci

Raiffeisen. La prima grande occasione è prevista per
marzo ed aprile. A partire da 539 franchi, potete con-
cedervi una settimana presso l'hôtel "Ambassador" a

Bellwald, colazione (buffet a scelta), cena, piscina,

garage sotterraneo e tasse di soggiorno comprese!
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Alzarsi, fare piacevolmente
colazione e poi, in men che non
si dica, trovarsi direttamente sulle

piste di sei! È quanto promette
l'hôtel "Ambassador", 4 stelle, a

Bellwald. Nel quadro delle nostre

offerte esdusive a loro destinate,
il prossimo marzo ed aprile i soci

di una banca Raiffeisen hanno la

possibilité di trascorrere una
settimana nella splendida Goms

(VS), ad un prezzo veramente
conveniente. Per soli 77 franchi
al giorno (dal 16 al 30 marzo) o

90 franchi al giorno (dal 30 marzo

al 13 aprile), oltre all'alloggio,
ricevono ogni mattina una ricca

colazione (buffet a scelta) e ogni
sera una cena con diverse porta-
te. L'utilizzo della piscina coperta
e del garage sotterraneo è com-

preso nel prezzo, cosi corne le

tasse di soggiorno e l'imposta sul

valore aggiunto.

Ideale per lo sei

In inverno Goms è una regio-

ne particolarmente bella sotto la

neve. Bellwald, il paese più alto,

attira sia i provetti sciatori per le

sue piste impegnative, sia coloro

che cercano qualcosa di più tran-

quillo. C'è anche una bella pista

per lo sei di fondo, che permette
di godere in tutta calma della

bellezza del paesaggio.
Un vantaggio riservato agli o-

spiti dell' "Ambassador": le piste

Bellwald
è una stazione
invernale
molto attraente.

incominciano proprio davanti alla

porta dell'hôtel. E la prima seggio-
via non dista nemmeno 50 metri.

Bellwald stesso offre numero-
se possibilité di praticare diversi

sport: pista di ghiaccio naturale,
sei alpino, scuole di sei e di

snowboard, scuola di sei per i bambini.
Il giardino d'infanzia, gestito dalle

donne del paese, è molto ap-

prezzato dalle famiglie: se un

giorno il vostro bambino non
vuole sciare, per 15 franchi (in-
cluso un piccolo spuntino a mez-

zogiorno) lo potete lasciare in

buone mani, dalle 9.15 aile

13.15 (da lunedi a venerdi).

Un albergo confortevole
L'hôtel "Ambassador" - gestito

da Heinz e Bernardette Paris - è l'i-

deale per le famiglie, essendo co-

stituito da appartamenti. Ci sono
le Junior-suite (monolocali per 1 o

2 persone), le Belle-suite (appartamenti

di due locali per 2 - 4 persone)

e le King-suite (appartamenti
di tre locali per 4 - 6 persone). Oltre

ad una cucina con frigorifero e
i necessari utensili per cucinare e

mangiare, gli appartamenti di-

spongono di una grande terrazza,

di un televisore a colori e del te-
lefono. Piscina coperta, whirl-pool,

sauna, solarium e biliardo comple-

tano la vasta offerta di questo
albergo, che quest'anno festeggerè i

dieci anni di attività. (ma.)

L'offerta speciale rïservata ai soci
Raiffeisen aII'«Ambassador», Bellwald
Dal 16 al 23 marzo e dal 23 al 30 marzo:
invece di 735 solo 539 franchi (77 franchi al giorno) a persona.

Dal 30 marzo al 6 aprile e dal 6 al 13 aprile:
invece di 735 solo 630 franchi (90 franchi al giorno) a persona.

Induso nel prezzo: 7 pernottamenti, mezza pensione con

colazione (buffet a scelta) e cena, utilizzo della piscina coperta e

del garage sotterraneo, tasse di soggiorno, IVA compresa.

Supplemento: 70 franchi per il servizio giornaliero in camera.

Prenotazione: direttamente presso l'albergo: Aparthotel
Ambassador, 3981 BellwaldA/S, telefono 028/71 27 27,

fax 028/71 33 93. Al momento della prenotazione, per favore

indicate il nome della banca Raiffeisen di cui siete socio.

Strade

Percorso sei di fondo

Camminate invernali

Scilift

Scuola di sei

Pista ghiaccio naturale

Ristorante

''Vv;

VFieschertal

>0"
lui»"
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VENDITA PER CORRI SPONDENZA

Un grande
magazzino
nel mio
sa lotto
Scegliere da un catalogo nella comodità della propria casa

e fare le ordinazioni per posta, telefono o fax. La ven-

dita per corrispondenza spesso seduce, a volte delude.

Sono
sempre più numé¬

ros! gli svizzeri - e in

particolare le svizzere -
che fanno parte della
schiera degli adepti - as-

sidui od occasionali - della VPC,
la vendita per corrispondenza.

Una pratica che, nata nel XIX
secolo industriale e contadino, è

Yves Crettaz

stata a lungo considerata eccessi-

vamente "alia buona", adatta per

il

«45 percento di rinvii»
Intervista con Jacques Zwahlen - diretto-
re generale della Charles Veillon SA - la

seconda ditta svizzera di vendita per
corrispondenza, leader nel settore-chiave
dell'abbigliamento.

PANORAMA: Due volte all'anno -
febbraio e agosto — 900'000 économie domesti-

che svizzere ricevono gratuitamente il catalogo
Veillon della stagione seguente, che — in 600

pagine — présenta una scelta di 7500 articoli. Come

si prépara un 'operazione di questa portata?
J. ZWAHLEN: Quasi 70 persone Iavora-

no alia realizzazione di quest'opera che i no-
stri clienti ricevono sei mesi prima della
stagione estiva o invernale. In un primo mo-

mento, il nostro team-acquisti deve creare la

collezione. Nelle mostre e nelle grandi fiere,
nonché mediante dei contatti permanenti
con le boutiques e le consumatrici più adden-

tro nel settore, si tasta il polso alia moda, per
individuarne le tendenze. In ta! modo si mette

a punto una politica d'assortimento coe-

rente, suscettibile di ottenere il massimo im-

patto sul mercato. A questa fase di creazione,

segue una fase di produzione, svolta essenzial-

mente all'estero, in buona parte in Estremo

Oriente, ma anche in Turchia, in Italia o in
Francia.

Per ogni modello, facciamo dapprima
un'ordinazione di base di 100 - 500 capi per
modello, a volte addirittura di 1000.

Poi - un mese e mezzo prima del lancio
del catalogo — ne inviamo uno in anteprima
a 50'000 clienti, perché testino la nostra
collezione. I clienti selezionati ricevono in cam-
bio un regalo, perché chiediamo loro di
scegliere in tempi brevi, facendo l'ordinazione
già in novembre o dicembre per Testate

seguente.

Questo test ci permetterà di rifornire al me-

glio il nostro stock, in base al successo degli
articoli. In certi casi, non esitiamo a fare una

nuova ordinazione di 5000 o lO'OOO capi.

Queste ordinazioni di riassortimento in
pratica coincidono con l'invio del catalogo
principale. E a distanza di tre settimane, il
nostro magazzino è ben fornito.
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persone senza grandi esigenze. E

inoltre, ancora un qualche decen-

nio fa si poteva addirittura credere

che non sarebbe soprawissuta
all'enorme sviluppo dei trasporti.
Diamine, acquistare il vestito del-

la domenica dal catalogo dell'Ac-
kermann, con l'Innovazione a soli

venti minuti da casa!

L'infatuazione continua
Un pessimismo smentito dai

fatti, come anche la previsione di
coloro che troppo superficialmen-
te avevano decretato la morte della

stampa ad opera della televisione.

Guardateli, i cataloghi in carta

patinata che si impilano nella vo-
stra cassetta delle lettere. A partire
dal boom degli anni Ottanta,
subito prima della crisi energetica,
(1'epoca del più sfrenato consumi-

smo) arrivano in massa, in qualsia-
si stagione.

Da allora, la vendita per corri-

spondenza ha saputo rimanere a

pieno diritto sul mercato. In Sviz-

zera, fattura due miliardi di franchi

all'anno.
E nell'abbigliamento - il setto-

re trainante - le vendite a distanza

raggiungono una quota di mercato

di ben il 12 percento, una situa-

zione simile a quella dei paesi at-

torno a noi.

Grazie postino!
Ackermann, Veillon, Spengler,

France-Loisirs, Vedia e alcune altre

ditte ci offrono una vasta scelta di
articoli come camicie, orologi,
video, computer, cassette per smette-

re di fumare, creme di bellezza, ap-
parecchi per massaggi più o meno
intimi... Un tale successo è certa-

mente impensabile senza la colla-
borazione delle PTT. E allora, gra-
zie posta! Il gigante giallo smista in-

tere vagonate di merce proveniente
da questi allettanti grandi magazzi-
ni. 56 vagoni FFS per una sola edi-

zione del catalogo Veillon, leader

indiscusso nella Svizzera romanda!

Essere accorti è d'obbligo
In effetti, se non è possibile re-

stituire il materiale ordinato, si ri-
schia di toccare con mano (magari

imprecando anche se un po' tardi-

vamente) il fossato che sépara la se-

duzione deH'immagine dalla realtà

kitsch o fuori moda del prodotto.
Ma cerchiamo di non vedere

tutto nero. È ingiusto declassare

tout court la vendita per corri-
spondenza ad uno specchietto per
le allodole. Pur avendo dei fanatici

dei gadget, ha perô anche dei con-
sumatori adulti, in particolare per

quanto riguarda l'acquisto di capi

d'abbigliamento.

Veillon riceve ogni anno 1,8 milioni di ordina-

zioni, per cartolina postale o per telefono. In cer-

ti giomi dipunta, giungono fino a 15'000 ordi-

nazioni. Cornefate ad accontentare tutti?

In Svizzera, la vendita per corrispondenza
ha un tasso di ritorno eccezionale, nell'ordine
del 45 percento. Alcuni clienti hanno l'abitu-

dine di ordinäre due taglie dello stesso

capo, per poi ritornarci quello che

non va bene.

La nostra conoscenza del mercato

ottenuta mediante il test con
il catalogo in anteprima, non-

ché la diffusa abitudine di
ritornarci un buon numéro

dei capi ordinati, ci

permette di rifornirci in
maniera adeguata. Per e-

sempio, se prevediamo 1000 ordinazioni per
un determinato articolo, acquistiamo solo

500 capi.
In tal modo numerosi articoli passano da

un cliente all'altro. Tutti i giorni, tre o quat-
tro furgoni delle PTT smistano i nostri pac-
chi, verso i clienti o di ritorno alla nostra sede.

Se la merce è in magazzino, il cliente è servito

entro la settimana, altrimenti è informato del

ritardo nella consegna.
Non possiamo tuttavia evitare un 15

percento di articoli invenduti, che smerciamo

con le nostre svendite.

Quale è stata e quale sarà L'evoluzione della vendita

per corrispondenza?

La vendita per corrispondenza ha modifi-
cato la sua immagine. Oggi rappresenta un
diffuso mezzo per fare degli acquisti e, nell'ab¬

bigliamento, detiene una quota di mercato di

circa il 12 percento.
Quanto al suo futuro, dipende da quello

della vendita nei negozi (apertura serale...) e

da quello degli acquisti elettronici (teleacqui-
sti, Internet...).

Su questo terreno — praticamente ancora

vergine in Svizzera - le case di vendita per
corrispondenza sono ben posizionate, grazie
alla loro lunga esperienza negli acquisti a

distanza. Tuttavia, le nuove tecnologie potreb-
bero indurre i grandi magazzini o alcuni pri-
vati a lanciarsi nella vendita elettronica senza

tanti problemi di stock, perché con questa
tecnica si puè facilmente aggiornare l'offerta

giorno per giorno.
Per quanto ci riguarda, probabilmente noi

entreremo in questo mercato in partnership
con una società già ben introdotta.
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AGRICOLTORI I N T R A P R E N D E N T I

Filetti di struzzo
turgoviesi
C'è più di un motivo per dargli del matto. E infatti ce ne sono ben 25! Tanti sono gli struzzi che Werner

e René Rohner - due agricoltori di Erlen (nelle vicinanze di Frauenfeld/TG) - allevano attualmente nella

loro fattoria. Circa due anni fa, si sono avventurati in questa terra di nessuno. Ma il boom dell'alleva-

mento degli struzzi sta ormai scoppiando in tutt'Europa.

Confrontât!
con la

difficile situazione

dell'agricoltura, i

Rohner - due in-
traprendenti fratelli

- non hanno nascosto la testa nella

sabbia, ma si sono dati all'alle-
vamento degli struzzi, quale fonte
di reddito supplementäre.

Daniela Schwegler

Da quasi due anni, i due
agricoltori ospitano gli esotici pennu-
ti nella loro fattoria di Erlen. "Si

tratta di un esperimento. Ogni
giorno impariamo qualcosa di
nuovo" spiega Werner Rohner.

23 pulcini per iniziare
Fu un colpo di fulmine: ve-

dendo in televisione un docu-
mentario suH'allevamento degli
struzzi, i Rohner si innamorarono
a prima vista di questi grandi
pennuti. Fedeli al motto "perché
io no?" andarono in Germania

presso un allevatore, che diede loro

le prime informazioni sull'uc-
cello corridore africano. Verso la
fine del 1993, importarono le

prime 40 uova di struzzo dall'O-
landa, il numéro uno nell'alleva-

mento degli struzzi in Europa.
Dalle quaranta uova uscirono

23 pulcini. Ne soprawissero solo

due. Una volta cresciuto, uno dei

due superstiti ha pero preso il vo-
lo per altri lidi. È finito dai vicini
e nella loro padella. Alia famiglia
Rohner è piaciuto. La carne ha

un sapore tra il manzo e il caval-

lo, raccontano.
Oltre alle covate, i due fratelli

si diedero alfallevamento degli
struzzi adulti. Nel luglio del 1994

ne acquistarono 22, dal collo rosso

e dal collo blu.

Resistenti al freddo
I due piccoli struzzi che hanno

visto la luce rispettivamente il 3

giugno e il 3 luglio sono ancora
un po' malfermi sulle zampe. I
due allevatori li hanno separati

Siamo alle soglie
del boom nell'allevamento
degli struzzi.
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Nascondere
la testa
nella sabbia

Davanti ad un pericolo, avete già

nascosto anche voi la testa nella

sabbia? E lo sapevate che questo

comportamento a torto è

attribute agli struzzi? "La locuzione
si basa sulla leggenda che lo

struzzo, all'avvicinarsi di un
pericolo, nasconda la testa nella

sabbia", spiega il vocabolario.
In natura non avviene dunque
niente di simile. Anzi, per curio-

sare questi animali mettono

spesso il becco nelle fessure del

terreno o nei buchi dei topi. Proprio

come certe persone che de-

vono sempre ficcare il naso dap-

pertutto.

dagli altri loro simili, alloggian-
doli in una specie di pollaio. Una

lampada incubatrice diffonde il
confortevole "calore del nido". I

piccoli devono essere trattati con

ogni cura. "Perché quando sono

pulcini, gli struzzi sono delicati"

sa per esperienza Werner Rohner.

E conclude: "Quando hanno rag-

giunto una certa età, sono invece

animali molto robusti".

A quel punto, sono in grado
di sopportare bene perfino i no-
stri sbalzi di temperatura. E tutta-
via, proprio il clima potrebbe co-

A cavallo
di uno struzzo

Uno dei tratti caratteristici degli
struzzi è la loro indocilité. L'alle-

vatore Werner Rohner racconta

che, quando Ii foraggia, deve

stare molto attento alle loro

stituire un problema: "II freddo

non Ii disturba. È l'umidità che

non sopportano", commenta
Rohner.

Ghiotti di trifoglio
E cosa mangiano gli struzzi?

"L'erba è un ottimo foraggio, so-

prattutto il trifoglio" spiega Werner

Rohner. "Se gli animali aves-

sero a disposizione una superficie
sufficientemente grande, potreb-
bero alimentarsi da soli. Ma questo

non è possibile in Svizzera.

C'è troppo poco spazio."

zampe, forti e muscolose. So-

prattutto nel periodo dell'accop-

piamento.
Perfino i giovani struzzi possono
diventare del tutto ingovernabili,
se non sono costantemente a

contatto con l'uomo.
Accuditi quotidianamente, gli
struzzi si abituano invece bene

Oltre al trifoglio, la dieta degli
struzzi si compone anche di altro

foraggio verde e succoso, in parti-
colare le piante a foglia larga come

la rapa, la colza o il cavolo. A
Erlen ricevono anche prelibatezze

corne la frutta e le verdure. I fra-

telli Rohner danno inoltre al loro

stormo una miscela di dadi - ap-
positamente preparata per l'ali-
mentazione degli struzzi - che ac-

quistano pronta per l'uso. In in-
verno a volte gli animali ricevono

anche del foraggio insilato e del

fieno.

all'uomo. Diventano del tutto
mansueti. "Si possono perfino
cavalcare" assicura Rohner. Per-

sonalmente non ci ha ancora

provato.
Ma nelle fattorie del Sud Africa,

gli struzzi sono addirittura la

principale attrazione per i turisti
più audaci!

Il più grande uccello vivente
Lo struzzo è il più grande

uccello vivente. Non è in grado di
volare. In compenso, ha delle

zampe molto sviluppate. Questo
animale - dal collo lungo fino a

un metro - puö raggiungere la

velocità di 60 Km/h.
Gli struzzi vivono circa 60 an-

ni. "Sono adatti per l'allevamento

fino a circa i 30 anni", ci informa

Werner Rohner. Dopo un anno

sono pronti per la macellazione. A

quel momento pesano tra gli 80 e i

90 kg. Il peso morto è di 30-35 kg.

Gli struzzi dei Rohner sono di-
ventati famosi nella regione. All'i-
nizio, certamente qualche vicino a-

vrà segretamente pensato che c'era

più di un motivo per dare del mat-

to a questi due agricoltori. E infatti

ce ne sono ben 25! "Ma la gente è

affascinata dai nostri struzzi" afferma

Werner Rohner. Sono infatti
molti i passanti che, senza più po-
tersi staccare dal recinto, si ferma-

no ad osservare con curiosità questi
strani animali dal lungo collo.
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I LLU M I NAZIONE INTERNA

Lampade e lampadari da tempo non sono più solo del le sorgenti luminose, ma costituiscono un ele-

mento decorativo e funzionale deH'arredamento. Usate nel giusto modo e adattate alle personali esi-

genze, contribuiscono in maniera déterminante a rendere confortevoli le quattro pareti domestiche.

In
materia di elettricità, ii

nostra comportamento è

spesso poco razionale: ac-

cendiamo infatti lampade
e lampadine un po' dove

ci pare e piace. In Svizzera sono
in funzione almeno tre milioni di

lampade a scopo di illuminazio-
ne, di cui circa la meta nelle
économie domestiche. Da sola, que-
sta luce privata consuma circa un
miliardo di kilowattora (kWh)
all'anno, tanto quanto la città di
Winterthur in due anni.

Edith Beckmann

All'inizio degli anni ottanta —

quando arrivarono sul mercato le

prime lampade a basso consumo
di corrente — le persone maggior-
mente attente al problema del ri-
sparmio energetico non hanno e-

sitato ad adottare un sistema di il-
luminazione più conveniente. Per

mancanza di migliori conoscenze,
hanno semplicemente sostituito
tutte le lampadine — dalla cantina
alia soffitta - in bagno come nel

salotto, dove le luci sono spesso

regolabili. Le esperienze con la

prima generazione di queste lam¬

padine a basso consumo energetico

sono state un po' deludenti e

per questo motivo alcuni sono

probabilmente tornati al sistema

di illuminazione convenzionale.
Come si spiega altrimenti che solo

in un'economia domestica su

quattro almeno una delle 25

lampadine impiegate in media è stata

sostituita con un'altra della ver-
sione economica?

Calore invece di luce
Nel 1910, la lampada al wol-

framio arrivé sul mercato come
una scoperta rivoluzionaria. Con-
siderato lo scarso rendimento lu-

minoso, ha ormai fatto il suo

tempo: nelle lampade ad incande-

scenza solo il cinque percento
della corrente si trasforma infatti
in luce, il 95 percento diventa
calore. La sua durata complessiva è

di circa 1000 ore.
Al momento dell'acquisto, la

differenza di prezzo tra una 1am-

padina incandescente e una a basso

consumo energetico è un fatto-

re a cui noi svizzeri siamo parti-
colarmente sensibili: invece di

pochi spiccioli (al di sotto dei due

franchi), dobbiamo lasciare sul

banco del negozio ben due ban-

conote da vend franchi. Perché il
consumatore accetti di sborsare

tanti soldi, i vantaggi devono es-

sere nettamente predominanti.
Perfino gli utenti più convinti

delle lampadine economiche giu-
dicano troppo bassi sia la loro
durata che il risparmio energetico.
Questo perlomeno è quanto è ri-
sultato da un sondaggio rappre-
sentativo commissionato dalla
ditta Philips.

Luce costante
con meno energia
"5 volte meno corrente, 8 volte

più a lungo" è la regola d'oro.
Si tratta pur sempre di almeno 50
franchi che il consumatore atten-
to risparmia, per non parlare del

suo contributo al contenimento
del consumo energetico, senza ri-
metterci niente in quanto al

comfort (vedi riquadro).
Se tuttavia si fa un uso sbaglia-

to delle lampadine economiche, i

motivi di soddisfazione svanisco-

no del tutto. In primo luogo, non
sono adatte come luci regolabili.
Secondo, bisognerà abituarsi alle

forme moderne delle lampade e-

conomiche. E' infatti impensabile

applicare a un lampadario a corona

tanti piccoli bastoncini lumi-
nosi. E terzo, ci sono tre diverse

generazioni di lampadine economiche.

La prima generazione è munira

dei comuni starter delle lampadine

al neon: la luce arriva dopo
qualche sfarfallio e anche in se-

guito solo gradualmente. Non sono

adatte per l'illuminazione e-

sterna, perché le basse temperature
ne compromettono il funzio-

namento. Vanno bene per le

nécessita di illuminazione costante,
come per esempio le scale di un
edificio senza interruttori con
temporizzatore.

La durata delle lampadine e-
conomiche dipende infatti da

quanto a lungo rimangono acce-

se. Se ogni volta restano inserite

per tre ore, hanno una durata di
circa 8000 ore. Se invece il fabbi-

sogno di luce è in media di solo

un quarto d'ora, una lampadina
economica della prima generazione

si esaurisce dopo circa
2000 ore.

Notevoli miglioramenti
Diverse le proprietà delle

lampadine economiche della seconda

generazione: in questo caso la

durata delle singole accensioni non
conta, a patto che rimangano
spente per almeno tre minuti. In
luogo dei convenzionali starter,
sono munite di un sistema elet-

tronico integrato di preaccensio-

ne, che garantisce un'accensione

rapida e senza sfarfallio.
Le lampadine economiche con

lo starter elettronico hanno un
miglior rendimento luminoso e

funzionano anche all'aperto, a

temperature fino a meno 30 °C.

Luce
nelle tenebre
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1) Le lampade alogene sono la più
moderna sorgente luminosa.

2) La luce dà anche sicurezza.

3) Le lampade economiche
dell'ultima generazione
sopportano bene anche le
accensioni e gli spegnimenti
frequenti.

Sono dotate di uno zoccolo ad

avvitamento standard E27, che

permette di sostituirle senza pro-
blemi aile lampadine ad incande-

scenza. Non cosi le lampadine e-

conomiche délia terza generazione:

hanno uno zoccolo ad innesto

con starter integrato. Queste fu-

turistiche lampade a sostanza
luminescente compatta sono estre-

mamente corte e piatte, destinate

ai moderni sistemi luminosi, qua-
li le lampade da soffitto e quelle a

muro super-piatte. Emanano una
luce calda - adatta ai locali d'abi-

tazione — e hanno una resa naturale

del colore.

Le lampadine economiche

deU'ultima generazione sopportano

bene anche le accensioni e gli

spegnimenti frequenti. Sono par-
ticolarmente adatte nei posti dove

la luce non è necessaria solo per
pochi minuti. Montate nelle scale

con un temporizzatore sarebbero

sprecate.

Sicurezza grazie
all'illuminazione

Brancolare nel buio è pericoloso: le cadute

sono di gran lunga il tipo di incidente più

fréquente e più gravido di conseguenze, fra

quelli che si verificano tra le quattro pareti
domestiche. Ma anche le ferite da taglio
aumentano in maniera impressionante
quando c'è carenza di illuminazione.
Lo sapevate che, in una situazione di debo-

le illuminazione, un sessantenne ha biso-

gno di una luce otto volte superiore rispet-

to a quella necessaria ad un ventenne per
vedere alio stesso modo?

L'opuscolo "Sicurezza grazie all'illuminazio-
ne" dell'Ufficio per la prevenzione degli infor-

tuni (upi) mette in luce diverse situazioni che

si verificano nella vita di tutti i giorni e dà pre-
ziosi consigli per progettazioni e installazioni.
È ottenibile gratuitamente al seguente indiriz-

zo: upi, casella postale 8236, 3001 Berna.
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Corretta eliminazione
Una parola a proposito della

loro eliminazione: le lampadine a

basso consumo di corrente con-

tengono mercurio proprio come
quelle fluorescenci. Alia fine della

loro lunga vita, devono essere ri-
portate al negozio. Delle imprese
specializzate le scompongono nel-
le loro parti costituenti e, dopo il

trattamento, utilizzano i singoli
mareriali come nuove materie

prime.
Rispetto alle lampade ad in-

candescenza, anche le lampade
fluorescenti emanano una luce e-

conomica. Queste sorgenti lumi-
nose, spesso erroneamente definite

"tubi al neon", consumano fi-
no all' 85 percento in meno di

corrente e hanno una durata dieci

volte superiore alle lampade ad

incandescenza.

Non godono tuttavia di buo-

na fama neH'ambito abitativo,
perché la loro luce è ritenuta
fredda e poco confortevole. Que-
sto pregiudizio è tuttavia superato
da tempo, perché ora esistono
delle lampade fluorescenti di in-
tensità e tonalità diverse: bianco
caldo, bianco e luce del giorno
sono i tipi maggiormente richie-
sti. La luce si espande bene for-
mando poche ombre, una pre-
messa ideale per il posto di lavo-

to, la cucina e il bagno.
Accensioni e spegnimenti

troppo frequenti rovinano i tubi e

ne accorciano la durata. Questo
tipo di illuminazione è impiegata
in maniera corretta ed economi-

ca, laddove la luce è necessaria

per un periodo di tempo medio-

lungo. Coperte da eleganti grate
o all'interno di contenitori di

plastica, le lampade fluorescenti fan-

no senz'altro la loro figura, so-

prattutto dietro ai paralumi che

stanno rapidamente tornando in

auge, perché permettono di gio-
care con la varietà delle figure lu-
minose.

Nuove dimensioni
luminose
La luce più moderna per ec-

cellenza è la lampada alogena.
Questa minuscola concentrazione
di energia emana una luce
brillante come quella del giorno, con

una buona resa del colore. Grazie

Prezzi a confronto

Durata delle lampade a basso consumo energetico, a dipendenza
del tipo e dell'impiego: circa 8000 ore
Prezzo della corrente: base di 20 centesimi per kWh

Numero lampade

Potenza in watt

Durata ore

Potenza kWh

Costo corrente

Prezzo lampada ca. fr. 12 - (8 x 1.50)

Costi totali fr. 108-
Risparmio —

8 lampade ad

incandescenza

60W

8000

480

I lampada a basso

consumo en.

II W

8000

88

fr. 96.- (480 x 20 cts.) fr. 17.60 (88 x 20 cts.)

fr. 36.-

fr. 53.60

fr. 54.40

(fr. 108.- meno 53.60)

Nei locali d'abitazione si calcola che la luce rimanga accesa in media

1000 ore all'anno. La durata di una lampada a basso consumo
energetico sarebbe quindi pari ad almeno 8 anni.

alle loro piccole dimensioni, le

lampade alogene permettono un
design individuale, con delle pos-
sibilità quasi illimitate. Una lam-

padina alogena da 20 watt fa luce

quanto una comune lampadina
ad incandescenza da 75 watt,
consumando perö appunto solo
20 watt all'ora invece di 75.

Bisogna tuttavia stare attenti a

non toccare le lampade alogene

con le dita! Le impronte si impri-
merebbero sulla superficie, ridu-
cendo la luminosità e la durata
della lampada che è altrimenti di
circa 2000 ore (il doppio di una
lampada ad incandescenza).

L'intensità della luce delle

lampade alogene puo essere rego-
lata a piacimento. Montate in
lampadari o anche spot, pongono
nella giusta luce i preziosi quadri
di papa, i piatti di porcellana della

nonna o il poster preferito del

figlio adolescente.

Nei sistemi alogeni si distingue

tra le lampade ad alta e a bas-

sa tensione. In queste ultime, la

tensione di rete viene commutata
a 12 volt e distribuita su dei fili o
dei binari di métallo, senza nes-

sun pericolo se vengono toccati:

sono i cosiddetti faretti, orienta-
bili a piacimento, che per la loro
grande funzionalità sono diventa-

ti la quintessenza dell'illumina-
zione moderna.

Consigli illuminanti
Se ancora siamo riusciti ad o-

rientarci nella moltitudine dell'as-

sortimento delle lampade, al mo-
mento della scelta delle luci la

questione diventa invece vera-
mente difficile. Per essere sicuri

di non sbagliare è opportuno fare

le cose con calma e chiedere con-
siglio agli esperti del negozio di e-

lettronica, oppure anche agli spe-
cialisti per l'illuminazione interna
delle abitazioni, per esempio
quelli impiegati presso i negozi di

arredamento.

Dopo lunghe ricerche e con-
fronti, abbiamo finalmente trova-
to il prezioso lampadario di cri-
stallo dei nostri sogni, il futuristi-
co impianto spot per nostro
figlio, un lume per la lavanderia o
la lampada Tiffany per la sala da

pranzo.
Siamo contenu dei nostri

nuovi acquisti, li installiamo e ci

abituiamo alla loro luce. Ma è

sufficiente questo? No, e spesso

ce ne rendiamo conto solo per ca-

so: un ago che non si riesce ad in-
filare, i caratteri del libro del te-
lefono diventati meno decifrabili,
le carte da gioco che quasi non si

distinguono più...
Le sorgenti luminose individual!

possono aiutare in questo
caso: una lampada che rischiara il
libro che stiamo leggendo, illumina

il nostro lavoro manuale o fa

luce sul banco da falegname. Chi
non vuole investire troppo dena-

ro, dovrebbe almeno procurarsi
una luce mobile che, all'occorren-

za, puô essere spostata dove serve.

Le lampade alogene sono
utilizzabili in mille modi
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INDUSTRIE: L'OLEIFICIO SABO Dl M A N N O

cl

macchïa d'olio
Ottimo esempio di tecnologie di modernizzazione industriale, l'oleificio SABO - il più vecchio délia Sviz-

zera con i suoi 150 anni di attività - guarda al future con rinnovato entusiasmo. Nell'intreccio ordinato di

tubi, compressori e presse scorre almeno una quarantina di diversi tipi d'olio. A colloquio con Giancarlo

Bordoni, direttore e proprietario dell'azienda.

uel seme gettato
nel 1845 da Gio-
sia Uboldi è oggi

un'imponente
industria con un
fatturato annuale

di 12 mila tonnellate d'olio. Un
seme legato a una grande tradi-
zione, quella délia famiglia
Bordoni, che di generazione in gene-
razione ha saputo mantenere ac-

cesa la scintilla iniziale.

Sylva Nova

«Di mio bisnonno Giosia -
précisa Giancarlo Bordoni, attuale

proprietario e direttore délia SABO

- conserviamo un documento
che attesta praticamente i nostri
esordi. Si tratta di una fattura ri-
salente al 1845, in cui si puô leg-

gere, sulla testata, «Fabbrica di oli
di ogni qualità», in particolare o-
lio di ricino, di mandorle dolci e

di limosa per uso terapeutico. Nel

1887, Luigi Bordoni, mio nonno,

sposa la figlia di Gioia Uboldi e

dà nuovo impulso all'attività
primaria producendo olio di lino

per scopi alimentari. La fortuna

délia SABO — prosegne il Direttore,

quarta generazione Bordoni,

profondo conoscitore délia materia

olearia, — si situa nella prima
metà del secolo, quando passô

dalla fase artigianale a quella
industriale, soprattutto grazie alla

presenza, nel Cantone, délia
Linoleum di Giubiasco. Nel 1905,

infatti, la Linoleum inizio a fab-

bricare il lino oleum (olio di lino

per pavimenti, costituito per il

70% da lino cotto) e divenne il

nostro cliente principale lino al

1966, anno in cui fu trasferita
all'estero».

Dalla documentazione curata

per sottolineare i 150 anni della

ditta risulta che, sul piano tecnico,
la SABO installa già nel 1951 la

prima raffineria europea a produ-
zione continua con centrifughe.
Essa permette una migliore e più
rapida raffinazione dell'olio, au-
mentando la qualità del prodotto.

L'impianto è inoltre in grado di

lavorare quantitativi maggiori d'olio.

La disponibilità e l'apertura alle

innovazioni tecnologiche si ri-
confermano anche con l'acquisto
di un carrello per il trasporto su

strada dei vagoni ferroviari, prima

Giancarlo Bordoni, direttore
dal 1973 della SABO, azienda
olearia fondata nel 1845.

esperienza in Ticino. Questa no-
vità évita inutili quanto costosi
trasferimenti di merci. Importanti
ampliamenti vengono inoltre ef-

fettuati nel 1973, quando l'attuale
direttore subentra nella conduzio-

ne dell'azienda e costruisce una
nuova raffineria, che aumenterà la

produttività della ditta. Vengono

pure effettuati forti investimenti
nell'ottica ecologista, sia per la de-
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purazione delle acque, sia per ri-
durre rumori, odori e Rimi.

Parallelamente alia produzione
industriale di oli raffinati a uso

alimentäre viene attuara la ricerca

per Io sviluppo di nuove tecnolo-

gie relative alia produzione di oli
dietetici, cosmetici e farmaceutici.
A questo proposito la multinazio-
nale svizzera Nestlé si intéressa alla

SABO e ne nasce una proficua
collaborazione.

Intanto la fabbrica, insediata a

Viganello, si rivela sempre più di
dimensioni insufficienti alia nuove
nécessita. Giancarlo Bordoni decide

quindi di conrpiere il grande passo:
inizia la costruzione di un nuovo o-
Ieificio a Manno. La costruzione del

moderno stabilimento viene

ultimata nel 1990 e costituisce un otti-

mo esempio di tecnologie di mo-
dernizzazione dell'industria, unita
alla volontà di continuare nel tempo

un'antica tradizione.

Amato da cuochi e gastronomi,
consigliato dai medici, elogiato dai

nutrizionisti, simbolo della dieta
mediterranea, oggi l'olio riscuote
in tutto il mondo grande successo,

grazie anche all'attenzione che il
consumatore pone verso la propria
alimentazione... in olio sanitas.

Considerando questa realtà e

sulla scia di una profonda cultura

olearia, la SABO ha creato nuovi

prodotti definiti di grande poten-
zialità: gli oli vegetali «pressati a

freddo» e gli «oli equilibrati».
Un olio pressato a freddo è un

prodotto ottenuto meccanicamen-

re, dal frutto o dal seme, utilizzan-
do la semplice pressione e lavoran-

do a temperatura ambiente; i para-
metri chimico-fisici, organolettici
e nutrizionali tipici non vengono
alterati, poiché le uniche pratiche
tecnologiche consentite, e quindi
applicate nella sua lavorazione, sono

la decantazione e la filtrazione

su carta o su tela con I'utilizzazio-

ne di coadiuvanti inerti.
L'altra categoria è rappresentata

dagli oli cosiddetti «equilibrati»
che, grazie alle moderne ricerche
hanno una composizione ottimale.
Si tratta di oli raffinati, per i quali è

indispensabile procedere con una

leggera lavorazione al fine di garan-
tire la conservazione del prodotto
ed evitare processi di reversione.

Direttor Bordoni, in 150 anni,
quali sono state le più significative
diversificazioni della produzione1

«Dall'olio di ricino di mio bis-

nonno, siamo passati all'olio di

lino, alternando la sua utilizzazione

a fini tecnici o alimentari. In segui-

to abbiamo introdotto gli oli com-
mestibili raffinati, quelli pressati a

freddo, gli equilibrati, come pure
gli oli dietetici e quelli usati in co-
smesi. Negli ultimi cinque anni l'o-
rientamento è quello biologico,
con marchio e produzione deno-

minati Eco-Nature. Si tratta di una
serie di prodotti ottenuti da semi e

da frutti oleogenosi altamente sele-

zionati e controllati, provenienti da

coltivazioni certificate».

Corne la vostra posizione sill
mercato?

Con il nostra marchio Eco siamo

presenti essenzialmente nei ne-

gozi o reparti specializzati nella

vendita di prodotti biologici, men-
tre per il resto della produzione
non abbiamo un marchio (a ecce-

zione di Sanolio che venderemo

quest'anno in 600 farmacie svizze-

re), ma forniamo il prodotto alle

grandi catene alimentari che lo
vendono con il loro marchio. A noi

manca effettivamente la forza

vendita, ma siamo sempre stati im-
prenditori e non abbiamo avuto il
marketing al fronte».

Sanolio infarmacia?
Si, questo olio ha una composizione

ottimale in acidi grassi.
Non esiste alio stato naturale e

deve quindi essere prodotto mi-
scelando e dosando sapientemen-
te diversi tipi di oli. È la nostra
ultima creazione in ordine di tem¬

po e, essendo un olio che rispetta
e assicura perfettamente i bisogni
fisiologici e nutrizionali dell'orga-
nismo umano, esso rientra nella
sfera terapeutica, con una sua précisa

collocazione e un consumo
mirato».

Di fronte alla quarantina di semi

che la SABO spreme grazie alle

sue enormi presse dalle quali sgor-
ga, goccia su goccia, l'olio, la scelta

dell'olio stesso diventa perfino
problematica: pressato a freddo,
convenzionale, biologico, raffina-

to, equilibrato? E poi come usarlo,

come conservarlo?

Anzitutto gli oli pressati a freddo,

siano essi convenzionali o

biologici, si ottengono per pressione
meccanica a freddo, senza alcun

trattamento chimico, cioè senza
raffinazione. Essi riducono I'effet-

to negativo dei grassi invisibili,
ricchi di colesterolo e contengono
preziose vitamine naturali e fosfa-

tidi. Un buon cucchiaio è suffi-
ciente per dare un gusto completo
alle pietanze, senza pesare troppo
sui valori calorici. L'olio raffinato
ha invece un gusto completamen-
te neutro, si conserva più a lungo
ed è più adatto alla cucina calda.

Gli oli equilibrati, invece, pos-
siedono una composizione in acidi

grassi ideale e in un unico prodotto
si possono avere i vantaggi offerti
da diversi oli. Inoltre, il rapporto a-

cidi grassi saturi e insaturi è ottimiz-
zato al fine di minimizzare gli effet-

ti indesiderabili dei lipidi saturi.

Come usarli? Gli oli pressati a

freddo, convenzionali e biologici
sono consigliati per un tipo di
cucina saporita, preferibilmente fred-

da, rnentre gli oli raffinati sono u-
niversalmente indicati per tutta la

cucina, calda e fredda. II loro
gusto, pressoché neutro, permette di
accostarli a ogni tipo di piatto,

1. Torchio in legno del '700.

2. Quadro elettrico
dell'impianto presse.

3. Esposizione di bottiglie
d'olio in un'area dello
stabilimento adibita a museo.

4. Impianto frigorifero per la

deodorazione degli oli.

- '. V':
t
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senza coprire il naturale sapore de-

gli alimenti. Gli oli equilibrati, in-

vece, sono molto apprezzati in die-

tologia per le loro composizioni
bilanciate.

L'ambiente per conservare gli
oli in generale è fresco e asciutto,

con scarsa Iuminosità. II luogo i-

deale è pertanto il frigorifero.
Sempre nel campo oleario, ma

con un destino di tutt'altro tipo,
10 stabilimento SABO, attraverso
la divisione Sofinol, produce pure
011 cosmetici. Un colpo magistrale
dell'attuale direttore, che è riuscito

a trasferire a Manno il centra di ri-
cerca tecnologica délia Nestlé.

«Un fiore all'occhiello per il Can-

tone — sottolinea Giancarlo Bordoni

— una sede in cui sviluppiamo
nuove tecnologie e nuovi prodotti
in collaborazione con 600 ricerca-

tori a Losanna».

Ilfuturo e pih orientato verso la

cosmesi o verso iprodotti alimentari?

«Direi piuttosto nella diversift-
cazione ulteriore della nostra pro-
duzione. Da un lato l'incremento
del prodotto alimentäre biologico
e dall'altro l'apertura di nuove
strade per i prodotti integratori,
affini alla farmaceutica e alia nutri-
zione clinica, per i quali abbiamo
accumulato una grande esperienza

e disponiamo di una infrastruttura

all'avanguardia. Diverse linee co-
smetiche usano prodotti che esco-

no da Manno. Siamo stati, a suo

tempo, i primi al mondo a estrar-

Compressori
frigoriferi di

deodorazione

re l'olio dai semi di kiwi. Ora
stiamo potenziando ulteriormen-
te questo settore con la creazione

di una nuova ala nell'azienda».

La SABO vuol dunque ritro-
vare nella storia e nelle caratteri-
stiche del proprio prodotto, ov-
viamente l'olio, la via del rinno-
vamento, per continuare saggia-

mente la sua lunga tradizione.
Una promessa e un pensiero che,

insieme, segnano un nuovo pun-
to di partenza, una metodologia
di lavoro antica e una reale pro-
spettiva verso il futuro. E se la ve-

rità è come l'olio, torna sempre a

galla, ebbene, i 150 anni dell'a-
zienda ne sono una rassicurante
testimonianza.

L'assaggio dell'olio awiene comu-
nemente versando qualche goccia

d'olio crudo su una fetta di pane
non salato. All'esame gustativo è

consigliabile far precedere quello
olfattivo: versare una piccola quantité

d'olio in un bicchierino. Scal-

dare il contenuto con il palmo del-

la mano per liberare gli aromi volatile

Ispirare lentamente, profonda-
mente due o tre volte di seguito.

II gioco
dell'assaggio
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OPERE A S S I S T E N Z I A L I SVIZZERE: SWISSAID

Emarginati e donne
al centro dell'attenzione
Swissaid porta il suo aiuto a gruppi di popolazioni particolarmente bisognose in nove paesi del Terzo

Mondo e possibilmente solo col concorso di esperti del luogo. In Svizzera, inoltre, la fondazione per una

collaborazione alio sviluppo si basa su una conseguente promozione délia donna e sulla solidarietà.

Le
origini di Swissaid risalgono al

1948 allorché diverse opere assi-

stenziali fondarono corne organiz-
zazione ombrello la società svizzera

Aiuto all'Europa. Il suo campo d'a-

zione si diffuse appunto nel nostro continente

per il risanamento delle ferite délia guerra.

Jürg Salvisberg

Il suo nome venne dapprima mutato in Aiuto

svizzero all'estero, poi in Swissaid, più com-
prensibile a livello internazionale. Dal 1983

quest'opera assistenziale è una fondazione apoli-
tica e aconfessionale che vuole promuovere la

solidarietà délia popolazione svizzera nei con-
fronti delle persone bisognose di tutto il mondo.

Esperti indigeni
Swissaid ha al suo attivo un'esperienza

décennale nella guida di progetti per lo sviluppo.

Eccettuata l'India, che fu primo luogo d'azione,

l'opéra di Swissaid si concentra ora su nove
paesi dell'Asia, dell'Africa e dell'America Latina.

Nei paesi in via di sviluppo Swissaid rivolge

sempre una speciale attenzione a quei gruppi
particolarmente bisognosi di aiuto, per esern-

pio ai piccoli contadini, ai senzaterra, agli arti-

giani, ai pescatori o aile minoranze etniche.
Se si guardano altre opere assistenziali,

questa attività differisce da esse solo apparen-
temente. Elsbeth Steiner, responsabile di
Swissaid per i media, ci dice: «Il fatto che per
esempio noi non abbiamo un punto di par-
tenza di carattere religioso, non significa che

nel nostro lavoro concreto, noi perseguiamo
altri principi. Ci sono perd differenze nella fi-
losofia délia nostra attività: già da anni Swissaid

rinuncia a mandare nei paesi in cui opera
esperti svizzeri quali consiglieri stabili».

Un ufficio in ogni paese partner, che

occupa da due a tre indigeni, raccoglie quindi

i compiti di coordinazione e forma gli ani-
matori per la promozione di iniziative
regionale Questo lavoro di base vuol
promuovere una presa di coscienza, liberare da

dipendenze economiche e incentivare la de-

mocratizzazione.

Dal progetto al programma
Swissaid puè contare su entrate annue

dell'ordine di 12,5 milioni di franchi. Più délia

metà di questi introiti proviene da denaro pub-
blico, tuttavia l'associazione porta avanti
progetti non dello Stato, ma esclusivamente propri.

Nel caso ideale questo aiuto conduce ad

un aiuto autonomo, in modo che gruppi loca-

li proseguano poi autonomamente le attività
iniziate. Swissaid lavora sempre più con pro-
grammi che questi gruppi d'azione mantengo-
no attivi a medio e a lungo termine. Swissaid

cura in continuazione da duecento a trecento

progetti di diversissima portata. Tutti hanno
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perö in comune I'esigenza che non siano basa-

ti su una modernizzazione importata. Elsbeth

Steiner aggiunge: «Noi aiutiamo le persone se

esse Stesse costruiscono un pozzo».
Swissaid dà molta importanza - sia al suo

interno sia esternamente — a una conseguente
promozione délia donna, che va di pari passo

con la salvaguardia delle risorse naturali, poi-
ché un'agricoltura ecologica e la protezione
delle specie, cui Swissaid dà un particolare va-
lore, dipendono in modo prépondérante dalla

componente femminïle dei gruppi sociali.

Non si puô cambiare il mondo intero
A volte quando Swissaid si impegna con la

popolazione indigena contro determinati pro-
getti del governo del paese, la collaborazione

con le autorità si delinea tutt'altro che sempli-
ce. Oltre aile difficoltà del lavoro quotidiano si

hanno, in alcuni paesi, problemi di sicurezza

per i collaboratori. Benché il lavoro di svilup-

po venga messo in difficoltà anche da ingiusti
rapporti economici internazionali, la signora
Steiner non ritiene ciô una fatica di Sisifo e dice:

«E chiaro: per motivi diversi una parte del

lavoro compiuto viene nuovamente distrutta.

Ogni viaggio pero mostra sempre più che mol-

to di quanto vien fatto non è vano. Se in qual-
che luogo 500 uomini vivono meglio, questo è

per noi una iniezione di entusiasmo».

Non è una strada a senso unico
L'aiuto alio sviluppo non corre per Swissaid

lungo una strada a senso unico.
Anche da Sud a Nord si instaura un asse di

comunicazione.
Ë délia massima importanza che gli Svizze-

ri siano informati delle necessità del Terzo
mondo. E in questo senso Swissaid, con la

campagna d'informazione di quest'anno,
intende portare tra la gente il problema «Ac-

qua», presentandolo con campagne informative

di vario tipo. Mediante la vendita dei di-

Swissaid

Anno di fondazione: 1948
Indirizzo: Jubiläumsstrasse 60, 3000 Bern 6

Tel. 031/351 33 11, Fax 031/351 27 83

Numero di impiegati: 22 impiegati a Berna

e Losanna (circa 17 a tempo pieno)
Présidente del Consiglio di Fondazione:
Gabrielle Nanchen

Numero di conto per eventuali aiuti:
CCP 30-303-5
Aiuti annui: da 6 a 6,5 milioni di franchi
Paesi aiutati: India, Birmania, Tanzania,

Ciad, Niger, Guinea-Bissau, Equador,
Colombia, Nicaragua

Progetti attuali: La campagna informativa

per il 1996 è dedicata al tema «Acqua».
Nel Terzo Mondo l'acqua non è una
faccenda cosi cristallina.

stintivi, Swissaid cuce uno stretto legame con
le scuole, dove vengono trattati terni quali l'a-

gricoltura, la sanità e l'istruzione nei paesi in
via di sviluppo.

Se cercate personale compétente per confe-

renze su terni riguardanti il Terzo Mondo, gli
esperti di Swissaid possono venirvi in aiuto. I-
noltre questo ente promuove contatti diretti
tra Nord e Sud. In questo modo persone atti-
ve nella sanità e nell'agricoltura biologica hanno

già potuto approfittare, durante soggiorni
nei paesi in via di sviluppo, di pratiche usate

in quei luoghi.

Per finire la giornata
puntualmente...!

Garantiscono l'efficienza e la

durata delle nostre macchine
Il successo dei nostri prodotti si

basa sulla creatività e la coopéra-
zione dei nostri collaboratori,
nell'ambito dello sviluppo, délia

produzione e del servizio.

Fabbrica di macchine contamonete
CFi-4665 Oftringen
Jelefono 062 97 59 59 Rotojet De La Rue
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600'000 soci Hanno
fiducia in questa banca

Un numéro sempre crescente di persone, tra cui
molti giovani, hanno fiducia nella Banca Raiffeisen.
Ne apprezzano i principi onesti e la politica di

gestione incentrata su I la sicurezza.
Come socio Raiffeisen godete di interessanti
vantaggi e diritti.
Desiderate saperne di più? Saremo lieti di
informarvi personalmente!

RAIFFEISEN

La Banca di fiducia.
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