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Soluzioni per gli imprenditori

AVOIR

Sicurezza

Le garanzie infondono maggiore fiducia
nei vostri partner commerciali

RAIFFEISEN



Cifre e fatti

Le garanzie aprono porte,

all’estero ma anche a

casa propria

Nonostante la pandemia, stando alla
Ricerca sulle PMI 2020, I'internazionaliz-
zazione e le esportazioni rimangono
fattori di successo cruciali per le PMI
svizzere.

raiffeisen.ch/export-studio
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Ecco perché le PMI
svizzere scelgono l'estero
(motivi in percentuale)

18
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Stagnazione degli attuali mercati chiave

Pressione concorrenziale

Talenti
Tecnologie e
competenze
Diversificazione

diversi tipi di garanzia
offrono la flessibilita necessaria

per coprire la maggior parte delle
esigenze di venditori e acquirenti.

Maggiori informazioni sui singoli tipi di garanzia a pagina 13.

Riduzione dei costi

37

Spostamento o ubicazione dei clienti all’estero

S3

Incremento del fatturato

56

Fonte: Kearney, Swiss Export, Raiffeisen: Ricerca sulle PMI 2020

Campione di 122 PMI; risposte multiple ammesse

Accesso a nuovi clienti e mercati

Le garanzie bancarie sono im-
portanti apriporta per entrare
in affari all’estero; permettono
di instaurare un rapporto di
fiducia tra i partner e di conclu-
dere, o favorire, transazioni
economiche. Ma garanzie e fi-
deiussioni offrono una sicu-
rezza aggiuntiva anche a casa
propria.

(&

miliardi di franchi

e stato il volume di
garanzie bancarie in
Svizzera nel 2019; una
cifra che sottolinea

la grande importanza
di questi strumenti.

60

¢laquotadigaranzie bancarie
riconducibile a garanzie di credito e

strumenti simili. Seguono le garanzie

di prestazione.

Fonte: BNS
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4 Guida per imprenditori

5 Pronti per il futuro

6 Focus

Garanzie bancarie

Le garanzie aprono le porte alle
esportazioni e agli ordinativi
ingenti. Due PMI, due esempi
pratici.

14 Intervista

Volker Késeborn di Raiffeisen F i d u c i a i n S e

Svizzera e il direttore dell’RCI,

Matthias Weibel, spiegano perché e l e L
le garanzie diventano sempre S te S S l e n e g l a t r l
piu rilevanti.

La fiducia che le PMI svizzere nutrono in se stesse non smette mai di
sorprendermi: nonostante la pandemia e la turbolenza dei mercati, voi

imprenditori guardate con ottimismo al futuro, credete nella vostra forza
innovativa e siete pronti a intraprendere nuove strade. In questo conte-

16  Buono a sapersi

Suggerimenti e informazioni
utili su garanzie bancarie ed

esportazioni. X . i . . . .
sto I'internazionalizzazione e di fondamentale importanza per molti
18 La pandemia frena settori, come dimostra anche la Ricerca sulle PMI di Raiffeisen e Swiss
la globalizzazione Export.
... eiservizi diventano ancora Oltre alla fiducia in se stessi, nelle attivita di import ed export occorre
pitl importanti. avere fiducia negli altri. Infatti le relazioni d’affari internazionali, in
o particolare con nuovi partner, sono rischiose. Ma, specialmente in tempi
20  Opinione di coronavirus, gli imprenditori non vogliono né possono pill permet-
L'economista capo Martin Neff tersi un atto di fede unilaterale.
sulla qualita garantita. Le garanzie bancarie sono un modo per attenuare il rischio di paga-
menti mancati o di forniture e prestazioni scadenti. Non offrono solo
I sicurezza a chi ne beneficia, ma trasmettono soprattutto un segnale im-
portante: optando per una garanzia, dimostrate di essere un partner
21 Spotlight commerciale solvibile e degno di fiducia con una forte Banca alle spalle.
All’inizio operai di lunga data e Cio spiana la strada a nuove collaborazioni nazionali e internazionali
nuovi progettisti non erano sulla e consente di crescere. E un grande piacere sapere che le nostre Banche
stessa lunghezza d’'onda. Oggi, Raiffeisen e i nostri Centri Imprenditoriali vi contribuiscono.
invece, tutta la Ziircher Holzbau
AG rema di nuovo nella stessa Cordialmente, Urs Gauch
direzione.

Membro della Direzione e
Responsabile dipartimento Clientela aziendale & Succursali

urs.p.gauch@raiffeisen.ch
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Guida per imprenditori

Termini complessi spiegati in modo semplice.

.

Garanziaindiretta

Le garanzie bancarie possono essere
dirette o indirette. Nel primo caso, oltre
al venditore e all’acquirente, partecipa
all’operazione solo la banca nazionale
incaricata di emettere la garanzia. Nel
secondo caso, invece, si aggiunge anche
una banca corrispondente estera; que-
sta seconda banca viene incaricata dalla
prima banca nazionale di rilasciare

la garanzia al beneficiario, mentre le due
banche si coprono reciprocamente me-
diante gli ordini corrispondenti. Questa
forma viene spesso usata per le espor-
tazioni. In alcuni paesi, infatti, sono le
disposizioni di legge a richiederlo. A
volte, pero, sono i partner commerciali
esteri a preferire le garanzie di banche
locali, visto che ripongono in loro pitt
fiducia.

SWIFT

La Society for Worldwide Interbank
Financial Telecommunication (SWIFT)
assicura lo scambio internazionale di
messaggi in formato elettronico in caso
di transazioni finanziarie. Le circa 11’000
banche aderenti vengono identificate

in maniera univoca mediante il rispettivo
codice SWIFT. Oltre ai trasferimenti
internazionali e alle operazioni su divise,
la rete SWIFT permette di trasmettere
digitalmente anche garanzie. Il messag-
gio SWIFT ¢ autenticato, vale a dire che

il beneficiario pud contare sul fatto che la
garanzia € stata rilasciata in modo vin-
colante. Sebbene venga attivata una se-
conda banca, la soluzione SWIFT non
viene usata solo per le garanzie indirette,
ma anche per quelle dirette. Nell’ulti-
mo caso, pero, la banca estera non assume
che un ruolo di notifica, paragonabile

a quello di un «portalettere».

«All’atto pratico I'unfair calling si verifica
raramente, visto che compromette in modo
duraturo il rapporto di fiducia tra i partner

commerciali.»

4 Raiffeisen Savoir Faire

Unfair Calling

In una garanzia bancaria, contrariamen-
te alla fideiussione, la promessa di pa-
gamento ¢ indipendente dall’'operazione
di base. Cio permette di procedere a
un’escussione indebita: la garanzia puo
essere attivata anche se il committen-

te ha rispettato interamente gli obblighi
dell’operazione di base. Se si ricorre a
una garanzia con intenti fraudolenti, si
parla di «unfair calling». Presso I’Assi-
curazione svizzera contro i rischi delle
esportazioni (SERV) un esportatore

puo tutelarsi contro la perdita dell’im-
porto di garanzia a causa di un «unfair
calling» stipulando un’assicurazione per
garanzia contrattuale. Allo stesso tem-
po labanca riceve una seconda promessa
di garanzia della SERV, che copre il ri-
schio d’insolvenza del committente della
garanzia.

Volker Kaseborn

Responsabile Garanzie & Export
Finance Clientela aziendale
Raiffeisen Svizzera

FOTO: Dan Cermak
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Pronti per il futuro

L'Europa
dell’est diventa
piu accessibile

Negli anni passati le esportazioni verso ’Europa orien-
tale sono cresciute costantemente. Solo nel 2019 la
Svizzera ha registrato un aumento delle esportazioni di
oltre i1 10 per cento nei 15 principali paesi dell’Europa
dell’est, arrivando a circa 11 miliardi di franchi.

Grazie alla nuova partnership tra Raiffeisen Sviz-
zera e Raiffeisen Bank International (RBI) di Vienna, le
Banche Raiffeisen elvetiche rendono i mercati dell’Eu-
ropa orientale pill accessibili alle PMI della Svizzera. La
collaborazione permette a queste imprese di conse-
gnare una garanzia indiretta ai partner commerciali
dell’Europa dell’est infondendo fiducia.

Nel concreto, la PMI elvetica incarica la Banca Raif-
feisen in Svizzera di emettere una garanzia. Successi-
vamente Raiffeisen Svizzera e RBI controllano le forma-
lita indicate nell’accordo di cooperazione. Non appena
danno il via libera, la banca che opera in loco nell’Euro-
paorientale, con ottima reputazione, puo fornire la
garanzia al partner commerciale beneficiario.

Iscrivetevi alla
newsletter per gli

imprenditori su
raiffeisen.ch/newsletter-
imprenditori

austriaca per granaezza, vanta una rorte presenza
pluriennale in tutti i mercati rilevanti dell’Europa cen-
trale e orientale. I suoi 46’000 collaboratori assistono
in circa 2’000 agenzie quasi 17 milioni di clienti.

Se siete interessati, rivolgetevi alla
vostra Banca Raiffeisen. Il consulente
alla clientela sara lieto di rispondere
alle domande e, all’occorrenza, contat-
tera il team di specialisti interno.

Soluzioni per
imprenditori
tramite e-mail

Gli imprenditori creano, corrono rischi, producono cre-
scita, superano crisi e preparano la propria azienda

ad affrontare il futuro. La newsletter per gli imprenditori
di Raiffeisen tratta proprio queste sfide cosi diverse e
sfaccettate, fornendo soluzioni pragmatiche e informa-
zioni su temi attuali, retroscena e sviluppi rilevanti

per il settore.

Raiffeisen Savoir Faire



Garanzie bancarie

Spiccare

all’estero

Gli impianti per la lavorazione del legno di Technowood
sono campioni di vendite all’estero. Passo dopo passo
la PMI di Toggenburg ha imparato in che modo assicu-
rare le sue operazioni commerciali per soddisfare le

esigenze della clientela.

TESTO: Ralph Hofbauer FOTO: Dan Cermak

e esportazioni generano

piudi due terzi del fattu-

rato di Technowood, con

tendenza in aumento. Il

boom delle costruzioni

in legno e la crescente
pressione legata all’automazione del set-
tore hanno fatto la fortuna dell’impresa di
Alt St. Johann che, nel giro di pochi anni,
ha assunto il ruolo di leader tecnologico
nel settore della lavorazione automatica
dellegno. Gli impianti di Toggenburg ven-
gono utilizzati in Francia, Germania, Au-
stria, Italia, Lettonia e Canada.

Le loro imponenti macchine non
sono standard, ma realizzate su misura in
base alle esigenze dei clienti. Le piu gran-
di arrivano a 80 metri di lunghezza e la
loro produzione dura tra i quattro e i do-
dici mesi. Gli acconti dei clienti sono im-
prescindibili di fronte a queste cifre: «In
fase produttiva dipendiamo dalla liquidi-
ta», spiega il Direttore finanziario Daniel
Schonenberger. «Inoltre dobbiamo essere
sicuri che il cliente poi si prenda I'im-
pianto.»

Le garanzie: un lasciapassare

Nei primi affari con i clienti svizzeri, per
coprire gli acconti erano sufficienti i con-
ti bloccati. «Ci si conosceva e ci si fidava a
vicenda», afferma Schonenberger. L'ac-

6 Raiffeisen Savoir Faire

cesso al mercato estero ha perd cambiato
le cose: «Ci siamo resi conto che le espor-
tazioni non comportano solo ostacoli do-
ganali ma anche difficolta nella verifica
della solvibilitar.

Le prime trattative con clienti esteri
hanno dimostrato quanto le garanzie di
restituzione d’acconto siano un vero e pro-
prio lasciapassare per I'export. Spesso € il
finanziatore a prendere I'iniziativa; le ban-
che dei clienti esteri vogliono essere sicu-
re di poter recuperare 'importo dell’ac-
conto, nel caso in cui la prestazione di
Technowood non venga erogata come da
contratto.

Un processo di apprendimento
continuo

All'inizio Technowood non sapeva come
conciliare le proprie esigenze di sicurezza
e quelle dei clienti esteri. La sua banca di
fiducia I’ha assistita nella ricerca delle
soluzioni piu adatte. «<Abbiamo affron-
tato il tema delle garanzie passo dopo
passo», afferma Benjie Egloff, consu-
lente alla clientela della Banca Raiffeisen
Obertoggenburg. —




Per gli affari con la clientela estera il Direttore
finanziario Daniel Schonenberger si serve con
efficacia delle garanzie di restituzione d‘acconto




Le macchine di Technowood
sono realizzate su misuras

Piu ci si allontanava dalla Svizzera, piu
aumentava la complessita delle garanzie.
«Apprezzo molto di avere un unico refe-
rente per tutte le mie domande», osserva
Daniel Schonenberger. Nel corso degli
anni ha raccolto esperienze con diversi
clienti e appreso quale forma debba avere
la garanzia per poter concludere 'affare
nel rispettivo paese.

L'accordo relativo alle garanzie ban-
carie rappresenta la conclusione di lunghe
e complesse trattative contrattuali. Se an-
che la garanzia soddisfa le parti, il resto
avviene in quattro e quattr’otto: «Il giorno
dopo la sottoscrizione del contratto abbia-
mo gia la garanzia in mano», afferma
Schonenberger.

Somme elevate, lunghe scadenze

Gli acconti richiesti da Technowood pos-
sono arrivare al 90 per cento del prezzo.
Importi ingenti, considerando i prezzi di
vendita compresi trai500°000 e i2 milio-
ni di franchi. Altrettanto elevate sono
quindi anche le somme di garanzia in gio-
co. Serpeggia quindi sempre la paura di
un’escussione indebita della garanzia, un

8 Raiffeisen Savoir Faire
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cosiddetto «unfair calling» (per la defini-
zione si veda pag. 4): se ad esempio un
cliente dichiara fallimento, si corre il ri-
schio che la garanzia venga escussa in
modo illecito. «Per fortuna, finora non e
mai successo», precisa Daniel Schonen-
berger.

A causa dei lunghi termini di conse-
gna, non sono rare le garanzie di restitu-
zione d’acconto con durata fino a un anno.
Per il momento non € mai stato necessario
estendere una garanzia. «Quando fissiamo
la scadenza preferiamo accordare un paio
di settimane in pitt per andare sul sicuro»,
dichiara il Direttore finanziario.

Nonostante la crisi, i registri degli
ordini di Technowood sono pieni. Se
I’export continuera a crescere con tale im-
peto, la questione degli strumenti di ga-
ranzia porra di fronte a nuove sfide. Daniel
Schonenberger non si lascia turbare dalla
cosa: «Possiamo contare su un partner di
grande competenza».

TOOLMATIC

«Le esportazioni
non comportano
solo ostacoli
doganali ma
anche difficolta
nella verifica
della solvibilita.»

Daniel Schonenberger,
Direttore finanziario e HR, Technowood



Garanzie bancarie

L’iter di una garanzia di
restituzione d’acconto

Operazione di base con acconto,
ad es. produzione di un impianto
su misura

Venditore
Committente della garanzia

Le condizioni contrattuali di ordini di import
o export rilevanti prevedono spesso acconti
dell’acquirente. Con la garanzia di restituzione
d’acconto, I'acquirente ha la certezza che i suoi

A fondi vengano usati in modo conforme allo sco-
po. Il committente ¢ il venditore.
Tutti i tipi di garanzia a pag. 13
Ordlr.1e ¢EI| garanzia Invio della

l Buono a sapersi

a Raiffeisen
garanzia al
cliente
II cliente richiede una
garanzia di restituzione
d’acconto
e Cliente
Trasmissione Beneficiario della garanzia
della garanzia
v

Raiffeisen 9

Emissione della
garanzia
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Eveline Saxer, CFO, e Rolf
Kleissler, CEO di Gebriider
Meier AG.

e ——

pe
T Da 100 anni-Gebriderveiery

natori, cambi e sistemi di controllo, dal semplice prodo

all'impianto completo. La PMI da lavoro a 170 collabor.

e ha tre sedi in Svizzera::  ° : :
4 i




Garanzie bancarie

Garantire

la qualita

Gebriider Meier AG sa
bene che gli ordinativi piu
ingenti generano ulteriore
fatturato. Ma per ottenerli
I'azienda zurighese, spe-
cializzata in manutenzio-
ne di motori, deve garanti-
re ai suoi clienti un’ottima
qualita.

TESTO: Sarah Hadorn FOTO: Dan Cermak

aresponsabilita di Gebriid-

er Meier AG e tanta, data la

precisione necessaria nel-

la manutenzione di motori

e alternatori. Per alcuni

clienti della PMI zurighe-
se, come le centrali idroelettriche, il loro
operato € adir poco essenziale: «Se I'alter-
natore di una centrale idroelettrica si gua-
sta, 'impianto non puo piu produrre elet-
tricita, comportando una perdita di deci-
nedimigliaia di franchi al giorno», spiega
il CEO Rolf Kleissler.

Le centrali idroelettriche quindi non
acquistano un semplice servizio da Ge-
briider Meier AG, ma vogliono anche la
garanzia che tutto funzioni al meglio. I
100 anni di storia dell’azienda non basta-
no come credenziali: «Spesso i grandi
clienti richiedono una garanzia di presta-
zione, precisa Kleissler. Questo strumen-
to protegge il committente da difetti nei
lavori di manutenzione sopravvenuti a
posteriori. Con una garanzia bancaria di
questo tipo, in caso di danno la centrale
ha subito a disposizione in contanti il 10
per cento del valore del contratto di ma-
nutenzione, nel caso in cui Gebriider
Meier AG non ripari il danno come da con-
tratto, quindi immediatamente.

Condizione espressa gia nel bando

Per ora non si sono verificati casi simili.
Ciononostante, le garanzie di prestazione
rimangono essenziali per la PMI di Zurigo
anche nelle collaborazioni pluriennali.
«Di solito le garanzie figurano come con-
dizione gia nel bando», dichiara Rolf

Kleissler, «quando le aziende ancora non
sanno se ad aggiudicarselo sara una ditta
conosciuta o meno».

Gli alternatori per centrali idroelet-
triche, sottoposti a manutenzione da Ge-
briider Meier AG, hanno un diametro fino
a 9 metri. Il processo di manutenzione o
riparazione puo durare fino a un anno. Per
I'impresa questi grandi ordini convengo-
no doppiamente: «Naturalmente genera-
no fatturato, ma cosi come lo farebbero
anche tanti ordini piu piccoli», spiega
Kleissler. La sua impresa ne ha bisogno
soprattutto per la reputazione: «In proget-
ti di questo tipo si pud dar prova di tutta
la propria efficienza e guadagnarsi ottime
referenze». E cid genera ulteriori ordini.

Una gestione efficiente

Di solito, senza la garanzia di prestazione,
igrandi clienti tratterrebbero il 10 per cen-
to del valore del contratto come garanzia
fino alla scadenza del periodo concordato,
in genere due anni. In questo periodo
il fornitore di servizi € responsabile di

Raiffeisen Savoir Faire 11



Garanzie bancarie

eventuali difetti. Tuttavia, con la garanzia,
il cliente paga I'ultimo 10 per cento alla
finalizzazione, a vantaggio di entrambi i
partner commerciali: il cliente puod con-
cludere tempestivamente il progetto e,
grazie all'importo assicurato, dispone co-
mungque di una garanzia, di cui puo avva-
lersi presso la banca in qualsiasi momen-
to, indipendentemente dalle obiezioni del
fornitore di servizi. Dal canto suo quest’ul-
timo riceve tutto 'importo senza ritardi.
«Cio tutela notevolmente la liquidita del
fornitore di servizi», afferma il Consulen-
te clientela aziendale Raiffeisen Florian
Bing, che gestisce le garanzie per Gebriid-
er Meier AG. Per far si che la PMIricevail
piu velocemente possibile i suoi fondi, il
consulente non perde tempo: gli atti di
garanzia sono gia disponibili il giorno
dopo.

L’iter della
garanzia di

Per un’azienda, che come la PMIdi Zurigo
dipende dalle garanzie, una gestione effi-
ciente ¢ fondamentale, cosi come oneri
amministrativi ridotti al minimo. «Tutto
quello di cui abbiamo bisogno ¢ il formu-
lario di richiesta della garanzia e il con-
tratto dell’operazione di base», spiega
Bing. «Al resto ci pensa la Banca.» E cio
vale anche per la verifica di eventuali ri-
chieste speciali del cliente, ad esempio in
termini di foro competente o durata della
garanzia. «Con un limite di credito d’eser-
cizio Raiffeisen accorda anche durate dai
due ai cinque anni, a seconda della solvi-
bilita», precisa Bing.

Costi ben calcolabili

«Raiffeisen ¢ il massimo della flessibilita
e a noi resta ben poco da fare, effettiva-
mente», conferma Eveline Saxer, CFO di

Gebriider Meier AG. «Inoltre riteniamo
importante avere un interlocutore diretto:
per una piccola impresa non € una cosa
scontata in tutte le banche.»

Dopo tutto le garanzie, anche se per
Gebriider Meier AG sono in fin dei conti
indispensabili, sono comode e semplici. «<E
anche i costi sono ben calcolabili», aggiun-
ge Saxer. Nel complesso il volume annuo
di garanzie della PMI ammonta a circa
1 milione di franchi.

Venditore

Committente della garanzia

prestazione

Operazione di base,
ad es. la manutenzione
di un alternatore

(5

Invio della
garanzia
al cliente

Il cliente richiede
la garanzia
di prestazione

Cliente

Beneficiario della garanzia

N

(4

Trasmissione
della garanzia

©

Ordine di garanzia
a Raiffeisen
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one deve assicurare che il
orrettamente i lavori e fornisca
data. In tal modo l’acquirente si
etti sopravvenuti a posteriori. Viene
ata dal venditore e rientra tra le forme
a di frequente utilizzo.

on la garanzia di pagamento il venditore assicura
che la prestazione da lui erogata come da contratto
venga pagata. Rientra tra i tipi di garanzia cui si ri-
corre con maggior frequenza e viene commissionata
alla sua banca dall’acquirente della prestazione.

Garanzia di credito

Una garanzia di credito da alla banca una sicurezza
aggiuntiva sul fatto che recuperera i suoi fondi. Il
committente della garanzia puo cosi mettere a di-
sposizione di un terzo la sua capacita creditizia. Ad
esempio una societa madre solvibile puo aiutare
l’affiliata estera, finanziariamente meno solida, a
ricevere un credito presso una banca locale.

venditore

Committente della
garanzia: venditore

Fase dell’offerta

|
@ % Committente della

garanzia: acquirente

I principali tipi di garanzia per ogni
fase della transazione
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Fidarsi e bene,
tutelarsi é meglio

Volker Kiaseborn e
Matthias Weibel spiegano
il senso delle garanzie:
profilare il committente
quale partner commer-
ciale affidabile e rendere
possibili nuove relazioni
d’affari.

INTERVISTA: Bettina Bhend
FOTO: Dan Cermak
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11 coronavirus ha stravolto molte
cose. Che effetto ha la pandemia
sulle garanzie?

Matthias Weibel - Una garanzia puo esse-
re vantaggiosa quando le condizioni di
mercato sono incerte. E uno strumento
forte con cui, in veste di partner commer-
ciale, si segnala all’esterno la propria affi-
dabilita, coprendo prestazioni o pagamen-
ti. Un cliente che lascia un acconto senza
garanzia compie un atto di fede unilate-
rale. Ma, soprattutto in tempi di corona-
virus, molti imprenditori non vogliono né
possono piul permetterselo. Specialmente
nell’industria dei macchinari, al momen-
to dell’ordinazione si richiedono di solito

acconti elevati, che la controparte deve
perd coprire con una garanzia di restitu-
zione d’acconto.

Lerichieste di garanzia sono quindi
aumentate?

Matthias Weibel - Si. Nei Raiffeisen Centri
Imprenditoriali stiamo tenendo pit collo-
qui in merito. Ma non lo si deve solo alla
pandemia, € piuttosto un segno dei tempi.
Linternazionalizzazione ha acquisito im-
portanza per un numero sempre maggio-
re di PMI, come dimostra chiaramente
anche la recente «Ricerca sulle PMI» di
Raiffeisen e dell’associazione swiss
export. Grazie alle garanzie, Raiffeisen




puo coprire le spalle alle imprese e contri-
buire alla riuscita di affari internazionali.

Volker Kdiseborn — Giusto. Negli scambi
internazionali, infatti, le garanzie sono gia
quasi imprescindibili per intavolare affa-
ri, indipendentemente dal coronavirus.

Con che frequenza capita che non
vengano forniti pagamenti o presta-
zioni e che le garanzie debbano esse-
re effettivamente erogate?

Volker Kdseborn — All’atto pratico molto
raramente: i nostri clienti intrattengono
relazioni d’affari molto stabili e a lungo
termine. Teoricamente in questo momen-
to il rischio che un partner commerciale
proceda all’escussione di una garanzia per
puri problemi di liquidita € un po’ pit ele-
vato. Ma sarebbe imprudente, non solo
per le conseguenze giuridiche, ma perché
comprometterebbe in modo duraturo la
fiducia. Ecco perché «unfair calling» di
questo tipo non si verificano.

Matthias Weibel - E comunque ’escussio-
ne non e certo lo scopo della garanzia.
Personalmente ritengo che il segnale lan-
ciato da una garanzia sia di gran lunga
superiore al suo valore materiale, poiché
comunica: «Io godo della fiducia di una
banca e sono quindi un partner affidabile».

«Negli scambi
internazionalile
garanzie sono
imprescindibili.»

Volker Kaseborn,
Responsabile Export Finance &
Garanzie

Quanto conta la scelta dellabanca a
cui si commissiona una garanzia?

Volker Kéiseborn — E importantissima! Mi-
gliore ¢ il rating di una banca, maggiore €
la fiducia che trasmette una garanzia.
All’estero il marchio «Svizzera» € un ulte-
riore distintivo di qualita. Il beneficiario
vuole essere sicuro che la banca siain gra-
do di pagare nel caso in cui la garanzia

«Conoscenze e
competenze
SONO uno stru-
mento im-
portante per
tutelarsi.»

Matthias Weibel,
Direttore RCI

venga escussa. Se per esempio una picco-
la banca sconosciuta rispondesse per im-
porti milionari, sarei piuttosto diffidente.

Visono alternative alla garanzia?

Volker Kéiseborn — In Svizzera € molto dif-
fusala fideiussione, soprattutto nelle tran-
sazioni tra il settore privato e la mano
pubblica. In questo caso, pero, il benefi-
ciario accede meno facilmente ai suoi
fondi, visto che € possibile che vengano
sollevate obiezioni ed eventuali differenze
devono essere chiarite prima del paga-
mento.

Matthias Weibel - 11 miglior modo per tu-
telarsi restano conoscenze e competenze.
Come si presenta il mio mercato target?
Che cosa so dei nuovi partner commercia-
1i? Quali condizioni quadro giuridiche e
consuetudini devo considerare? Quali
strumenti di sostegno mi spettano?

Per le grandi imprese € sicuramente
piu facile, rispetto alle PMI, elabora-
re queste conoscenze.

Matthias Weibel — No, non direi. L'inter-
nazionalizzazione non € un privilegio del-
le grandi imprese. Magari le PMI avranno
bisogno di aiuto, visto che non hanno in
organico specialisti in materia di esporta-
zioni. Possono pero ricorrere ai consulen-

Intervista

tidell’RCI o dellabanca che mostrano loro
tuttala gamma di strumenti di garanzia e
sostegno a disposizione.

Come si sviluppera in futuro questa
gamma? Quale ruolo riveste la digita-
lizzazione?

Volker Kdiiseborn — Le tendenze attuali se-
gnalano un incremento nell’automazione
dei processi. Ma non credo in garanzie
completamente automatizzate.

Matthias Weibel - Nemmeno io. Come
detto, per le garanzie bancarie € cruciale
lafiducia, una sensazione umanache una
macchina non puo suscitare.

Volker Kdseborn — Mi aspetto piuttosto
innovazioni a livello di prodotto. Ad esem-
pio le garanzie stanno acquistando popo-
larita nel settore dei servizi. Molto interes-
sante ¢ anche 'e-commerce. Per tornare
di nuovo al coronavirus, la pandemia ha
sicuramente generato un boom delle atti-
vita online, evidenziando, pero, la vulne-
rabilita delle catene di fornitura interna-
zionali. Probabilmente le garanzie hanno
un futuro anche in questo ambito.

Volker Kaseborn

& laureato in economia e commercio
ed é esperto in relazioni commerciali
internazionali. Presso Raiffeisen
Svizzera e Responsabile del settore
Export Finance & Garanzie.

(A sinistra nella foto)

Matthias P. Weibel

@ stato per molti anni comproprie-
tario di un'azienda internazionale
addetta alla costruzione di macchine
e oggi & Direttore del Raiffeisen
Centro Imprenditoriale (RCI).

(A destra nella foto)
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Buono a sapersi

Tre domande a
sSwiss export

Quali sono i principali
mercati di sbocco per le
imprese svizzere?

Claudia Moerker: Principalmente Germania, Stati
Uniti e Francia. Ma anche I’Europa orientale sta
diventando sempre pitl importante per le PMI sviz-
zere. Credo che anche I’Estremo Oriente avanzera
ulteriormente, data la rapidissima crescita dei paesi
emergenti asiatici.

Le PMI svizzere sono propense
al rischio, soprattutto in mercati
cosi lontani?

In effetti si nota una certa prudenza. Sicuramente,
nel contesto del coronavirus, gli imprenditori
svizzeri ci pensano due volte prima di procedere a
elevati investimenti o grandi esportazioni. Ma la
Svizzera dipende dal commercio estero e non puo
rinunciarvi. Per questo gli imprenditori non de-
vono chiedersi se commercializzare o meno con
l’estero; € un’attivita essenziale ma le strutture,

i processi e il focus devono essere quelli giusti.

Claudia Moerker
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Esportazioni in
tutta sicurezza

Quando un’impresa svizzera esporta merci o eroga
un servizio per un cliente all’estero, corre il rischio
che le sue prestazioni non vengano pagate. Un im-
prenditore pud perd tutelarsi non solo in modo pas-
sivo, con una garanzia di pagamento del partner
commerciale, ma anche attivamente, assicurandosi
presso ’Assicurazione svizzera contro i rischi
delle esportazioni (SERV). Sono coperti rischi politi-
ci, quali disordini o guerra, e il rischio delcredere.
«Un’insolvenza puo intaccare in fretta le basi finan-
ziarie di una PMI compromettendo la sua soprav-
vivenzar, afferma Heribert Knittlmayer, Chief Insu-
rance Officer della SERV. Le sue soluzioni si rivol-
gono quindi a tutte le imprese con sede in Svizzera,
indipendentemente dal volume delle esportazioni.

€ Direttrice di swiss export.

In che modo una PMI
dovrebbe affrontare
I'internazionalizzazione?

E particolarmente importante procurarsi
dati fondati sul mercato target e analiz-
zarli a fondo. Agire individualmente solo
perché si crede di avere il prodotto mi-
gliore € pericoloso. Le PMI dovrebbero
richiedere consulenze e beneficiare
delle conoscenze di tutta la community
dell’export: esperti di mercato, specia-
listi, banche, promotori e legali. Con un
ampio sostegno e un focus ben chiaro,
I'internazionalizzazione puo riuscire,
nonostante il coronavirus.



2/3 dei clienti della SERV sono PMI

La SERV sostiene gli esportatori anche nell’accesso a
finanziamenti o garanzie. Con una garanzia bond, per
esempio, si pud operare in sicurezza anche se il limite
di credito dell’esportatore presso la banca di fiducia
non ¢ sufficiente per una garanzia o se le garanzie ne-
cessarie comprometterebbero troppo la sua liquidita.

Garanzia bancaria
INn cinque passi

1. Colloquio con il consulente
alla clientela

2. Chiarimenticonlabancain
merito a limite di credito e
forma della garanzia (diretta
o indiretta? SWIFT o formato
cartaceo?)

3. Ordine alla banca per
I'allestimento della garanzia

4. Emissione della garanzia
da parte della banca

5. Trasmissione della garanzia
come darichiesta

Cinque vantagqi
Una garanzia...

... offre sicurezza.

In caso di mancati pagamenti o di forniture e presta-
zioni al di sotto delle aspettative, € possibile escutere
la garanzia. Il beneficiario riceve cosi una sicurezza
aggiuntiva e riduce al minimo il rischio.

... facilita gli affari.

Concludere nuovi affari puo essere rischioso, soprat-
tutto all’estero. Le garanzie attutiscono questo
rischio consentendo alle PMI di stipulare contratti
e intraprendere nuove strade.

...efacile da gestire.

Visto che la banca garante non € coinvolta nell’'ope-
razione di base, gli oneri amministrativi sono limitati.
Cio vale anche se viene escussa la garanzia.

... Crea un vantaggio
competitivo.

Chi ha le spalle coperte da una banca di successo,
trasmette un segnale forte. Una PMI segnala cosi

di essere un partner commerciale solvibile e degno
di fiducia.

... puo essere personalizzata.

Garantire un pagamento, un acconto, un’offerta o
una consegna: per ogni situazione vi € la soluzione
giusta.

Raiffeisen Savoir Faire 7




andemia frena
obalizzazione

Nuvole minacciose incombono sul commercio
mondiale, non solo dall’avvento del coronavirus.
La pandemia minaccia di aggravare i conflitti
commerciali. Di conseguenza lo scambio globale
di merci rallenta, facendo spazio ai servizi.

TESTO: Domagoj Arapovic ILLUSTRAZIONE: Nadja Hafliger

aglobalizzazione & nel mi-

rino delle critiche gia da

tempo: inquinamento am-

bientale, sfruttamento e

crescente disparita di ric-

chezza rientrano tra gli
effetti negativi piu citati dell’interdipen-
denza delle economie. Inoltre, da alcuni
anni, il libero scambio € messo sotto pres-
sione dall’incremento del protezionismo.
Dazi punitivi vengono ormai imposti su
quasi tutti gli scambi tra Stati Uniti e Cina.
Per questo il commercio globale era giain
calo prima che il coronavirus mettesse il
mondo in ginocchio.

Lo scambio globale di merci era gia sotto pressione
prima della crisi del coronavirus

Esportazioni globali e PIL, indicizzato, 1990 =100
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La crisi finanziaria ha segnato

una svolta

Nel passato pill recente sono stati in par-
ticolare gli anni 2000, con la liberalizza-
zione del commercio e I'integrazione dei
paesi emergenti nell’economia globale, a
incrementare fortemente lo scambio di
merci. La svolta ¢ arrivata con la crisi fi-
nanziaria del 2008/2009: i paesi emergen-
ti hanno visto infrangersi il sogno di rag-
giungere presto i paesi ricchi, mentre
questi ultimi stentavano a riprendersi. Il
commercio mondiale ha perso il suo slan-
cio (cfr. grafico).

Il coronavirus dovrebbe provocare
un rallentamento simile. In periodi eco-
nomicamente difficili, il protezionismo
tende ad aumentare, con conseguenti bar-
riere commerciali. L'Organizzazione mon-
diale del commercio (OMC) dovrebbe as-
sicurare che negli scambi globali vengano
rispettate determinate regole che pero, gia
prima del coronavirus, sono state ignora-
te da sempre piu paesi. Anche le catene
globali di creazione del valore vengono
sempre pill messe in questione. La pande-
mia ha infatti evidenziato la vulnerabilita
delle catene mondiali di produzione e ap-
provvigionamento. La sicurezza degli ap-
provvigionamenti surclassa ora le consi-
derazioni di costo.

Il commercio dei servizi continua
acrescere

Anche se in futuro lo scambio di beni do-
vesse rallentare, non si assisterebbe alla
fine della globalizzazione. Nel commercio
dei servizi le prospettive di crescita riman-
gono positive. Sebbene il volume sia al
momento ancora tre volte inferiore rispet-
to allo scambio di beni, il settore dei ser-
vizi ha continuato a crescere in misura
considerevole anche negli ultimi anni. La
digitalizzazione migliora la negoziabilita
di un numero sempre maggiore di servizi
o ne rende possibile I'esportazione. La
pandemia rafforza questa tendenza. So-
prattutto lo scambio di servizi ad alto co-
efficiente di conoscenze, quali ad esempio
ricerca, IT o consulenza, dovrebbe conti-
nuare a crescere, a vantaggio anche delle
imprese industriali che oggi puntano sem-
pre piu sui servizi.

Retroscena

Le PMI svizzere devono cogliere
le opportunita

Per la Svizzera, piccola economia aperta nel cuore dell’Europa, il com-
mercio estero & molto importante. Il mercato nazionale e troppo piccolo e
soprattutto I'industria dipende dagli sbocchi mondiali. | prodotti di alto li-
vello sono molto richiesti: solo 17 paesi esportano pit merci della Svizzera.

Quasi la meta di tutte le esportazioni svizzere proviene da PMI, con
forti differenze a seconda del settore (cfr. grafico). Molto elevata ¢ la per-
centuale nell'industria meccanica, nel settore del legno e, in particolare,
nell’industria metallurgica e delle materie plastiche. Con un indebolimento
della globalizzazione, a lungo termine I'economia delle esportazioni ver-
rebbe messa alla prova.

Quota di esportazioni e partecipazione delle PMI all’export
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| servizi come nuova fonte di reddito

Cosa fare? La concorrenza internazionale aumenta. Le imprese che, oltre
a prodotti di nicchia di alto livello, presentano anche una base clienti for-
temente diversificata a livello internazionale hanno le migliori opportunita
di crescita. Inoltre diventa sempre pit importante integrare la propria of-
ferta con servizi quali consulenza, engineering, manutenzione e riparazione,
monitoraggio e controllo o persino gestione di macchine. Cio offre possi-
bilita anche alle PMI del settore industriale. Inoltre il trend della digitalizza-
zione e accelerato come conseguenza della pandemia. Ottimizzare i pro-
cessi all'interno dell’azienda, pero, non basta; occorre anche digitalizzare
le interfacce con fornitori, partner e, soprattutto, con i clienti.

Domagoj Arapovic
B i Senior Economist nel team di Economic
Research di Raiffeisen Svizzera
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Opinione

Garantito!

egli anni della mia infanzia la Cina ha

cominciato gradatamente a inondarci

con le sue merci. Il Made in China, allora,

aveva principalmente due caratteristi-

che: prezzo imbattibile e qualita piutto-

sto discutibile. Stiamo parlando della
prima ondata di esportazioni, quando la Cina era ancora
un classico Paese con bassi salari, focalizzato in primo luo-
go sulla quantita e ben poco sulla qualita. Se si desiderava
qualche cosa a basso prezzo, in Cina la si poteva trovare. Da
bambino ero molto affascinato da tutti quei giocattoli di
plastica che avevano un bel design e che spesso, grazie alle
batterie, disponevano di una qualche funzionalita. Se non
sapete a cosa mi riferisco, date un’occhiata in Italia in un
negozio di giocattoli o in una tabaccheria: ancora oggi han-
no nell’assortimento un gran numero di articoli di questo
tipo. I conoscenti con i quali all’epoca andavamo spesso in
vacanza il primo giorno compravano per i figli un «pacchet-
to di guerra», sul serio! A noi, ogni volta, veniva da ridere
sotto i baffi. A un prezzo stracciato il pacchetto conteneva
tutto quello che serviva ai ragazzini per sfogare le proprie
fantasie belliche. Un esercito con diversi soldatini, autocar-
ri, carri armati e cannoni. Gli eserciti venivano poi messi a
dura prova, tra sabbia e acqua di mare, e il giorno della
partenza finivano tra i rifiuti. Garantito!

La Cina era il fattore trainante della societa dell’usa e
getta, che allora si andava affermando; a regnare erano la
plastica, 'acciaio economico e i metalli di scarsa qualita.
Cio che erainiziato con i giocattoli prosegui. Abbigliamen-
to e calzature, articoli per la casa di ogni tipo, utensili, ma
soprattutto tanta elettronica. Il prezzo eral’'unico criterio
per la decisione di acquisto. Ma quello che alle merci cine-
si mancava totalmente era la durevolezza. I produttori era-
no ben consapevoli del fatto che i loro prodotti avessero
vita breve, ma del resto ci0 rientrava nel loro modello azien-
dale e all’epoca non si parlava granché di sostenibilita. Il
risultato erano quindi prodotti di breve durata. Garantito!

Oggi i prodotti cinesi non sono pit agli ultimi posti della
catena di creazione di valore, ma sono saliti di livello. Non
si tratta di un fenomeno puramente cinese, ma vale per
molte delle economie emergenti dell’Asia. E vero che questi
Paesi dispongono ancora, in parte, di chiari vantaggi com-
parativi in termini di costi, ma non puntano pil solo su
quello. Anche loro vogliono pian piano liberarsi dell’im-
magine di economie con bassi salari, proprio come il
Giappone 50 anni fa, che ha fatto esattamente questo per-
corso. Le auto giapponesi, all’inizio del miracolo economico
del Paese, non ¢ che godessero della migliore reputazione,
mentre oggi sono assolutamente concorrenziali e non solo
a causa del prezzo, ma anche dell’esperienza. Ormai milio-
ni di clienti attribuiscono al Made in Japan una qualita
molto elevata e anche forte innovazione. Dopotutto il
passaparola ¢ la forma migliore di Marketing che si possa
desiderare, perché i clienti soddisfatti, alla fine, sono i
migliori ambasciatori del prodotto e oltretutto questa ¢
pubblicita gratuita.

Fino ad allora, & prassi comune fornire delle garanzie,
che non sono altro che promesse da parte dei produttori.
Lapromessa di durata di vita, efficacia, affidabilita e molto
altro. «C’¢ la garanzia?» € quindi un importante criterio per
un acquisto. Infatti, se non vengono concesse garanzie, il
rischio e tutto dell’acquirente. Con le garanzie, invece, il
produttore risponde dei difetti, a meno che non si possa
provare che il cliente abbia fatto un uso improprio del pro-
dotto, cosa che perd nella pratica spesso non € semplice. Lo
si € gia capito: la qualita e la garanzia in qualche modo
vanno a braccetto e creano fiducia. Garantito!

Martin Neff

Economista capo Raiffeisen Svizzera
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Beat Ziircher non si & fatto problem
a chiedere aiuto; nella foto con la
e consulente RCI Bea Reichle.

Spotlight

«Da noi
ognuno

dicela
sua»

Un nuovo reparto ha provocato
burrasca presso Ziircher Holzbau AG.
Oggi remano di nuovo tutti nella
stessa direzione.

TESTO: Andrea Schmits
FOTO: Dan Cermak

aoltre 30 anni Ziircher

Holzbau AG opera

conil legno per nuovi

edifici e ristruttura-

zioni. I fratelli Beat e

Christian Ziircher
sono molto attenti alla tutela delle risorse
naturali e di solito lavorano legno svizzero
di provenienza nota. Sono inoltre partner
di Minergie quasi dagli inizi. «Nella regio-
ne non mancano pero concorrenti di pari
valore», ammette il Direttore Beat Ziircher.
Per distinguersi, la PMI di Finstersee (ZG)
falevasulle relazioni umane: collaborato-
ri gentili, un’atmosfera serena nel team e
un atteggiamento premuroso nei confron-
ti dei clienti.

Primo su tutti il clima aziendale.
«Oggi siamo un team affiatato», racconta
Ziircher. «Se ci sono divergenze, ne discu-
tiamo e ognuno dice la sua.» Ma non &
sempre stato cosi. Quando, qualche anno
fa, I'azienda ha introdotto un reparto in-
terno di progettazione con tecnici dell’e-
dilizia del soprassuolo e capicantiere,
I'umore di carpentieri e capisquadra di
vecchia data ne ha risentito. —
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Spotlight

Il nuovo reparto di progettazione era es-
senziale per il successo di lungo termine
e ha allungato molto la catena di creazio-
ne del valore. A quel punto la PMI non si
limitava pitu a eseguire lavori, ma forniva
anche consulenza a committenti e archi-
tetti e pianificava autonomamente proget-
ti. Gli ordini sono incrementati ma ¢ cam-
biata anche la dinamica aziendale. Spesso
ufficio e carpenteria non parlavano la
stessa lingua e la pitt giovane eta dei nuo-
vi colleghi della progettazione non faceva
che peggiorare la situazione.

Teoria o prassi

Al Direttore non ¢ sfuggito il crescente
divario traireparti. «<La mentalita era mol-
todiversa», spiega. Ogni team lavorava per
sé, praticamente senza mai collaborare.
«A volte capitava che i progettisti pianifi-
cassero qualcosa in linea con le richieste
del cliente, ma che poi in pratica, in can-
tiere, si rivelava difficile. Non c’era comu-
nicazione né comprensione reciproca. E
¢io causava frustrazione.»

Ziircher ha capito che era arrivato il
momento di intervenire, data la dipen-
denza dei due reparti. Solo se tutti colla-
borano in modo efficiente, € possibile
progettare e realizzare gli ordini in modo
che tutti, e soprattutto il cliente, siano
soddisfatti. «Volevo disinnescare la bom-
ba prima che esplodesse», racconta.
Quando un conoscente gli ha consigliato
il coaching per il team building del Raif-
feisen Centro Imprenditoriale (RCI) di
Baar, non ha esitato. «I collaboratori sono
il nostro capitale pitt grande. Investirvi €
essenziale.»
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«Volevo disinnescare
labomba prima che
esplodesse.»

Beat Ziircher, Direttore Ziircher Holzbau AG

Aggregare la squadra € un compito che
spetta ai dirigenti. Per il successo di
un’impresa servono leader forti che sap-
piano come gestire in modo costruttivo i
conflitti e motivare i collaboratori verso
un obiettivo comune.

I conflitti sono una cosa naturale

Bea Reichle, consulente dell’RCI, lo sa
bene: «Vi saranno sempre conflitti, soprat-
tutto nelle imprese in crescita». E una
tappa del tutto naturale del processo di
team building. «Qualsiasi cambiamento
di risorse, siano nuovi colleghi o nuovi
macchinari, puo causare reazioni di rifiu-
to o persino di resistenza. L'uomo non
ama i cambiamenti. Ma essi sono l'occa-
sione per qualcosa di nuovo e incoraggia-
no I'innovazione.»

Per un anno Reichle ha guidato di-
versi workshop con Ziircher e i suoi colla-
boratori, prima nei rispettivi team e poi
tutti insieme. «L’obiettivo era sensibiliz-
zare e promuovere la comprensione reci-
proca», spiega. Quali sono le sfide nei
singoli settori? Cosa funziona e cosa no?
Ma non solo. Che atteggiamento hanno i
singoli collaboratori e i team? Per trovare

Ziircher Holzbau AG punta
su costruzioni sostenibili e
. rapporti umani cordiali.

insieme soluzioni migliori per la coopera-
zione, i collaboratori hanno dovuto capire
in che modo lavora I'altro reparto.

I colloqui sono stati d’aiuto: «Negli
ultimi due anni 'atmosfera ¢ nettamente
migliorata», afferma Ziircher. La prepara-
zione, ’assistenza e il follow-up dei pro-
getti edilizi sono ora meglio strutturati. I
processi sono concepiti in modo tale che
i settori debbano collaborare. I punti cri-
tici vengono affrontati congiuntamente,
affinché la soluzione tenga conto sia degli
aspetti artigianali sia di quelli finanziari.
E alla fine del progetto, sulla base di una
lista di controllo, il team verifica se tutto
il processo, ad es. in termini di sicurezza
sul lavoro, flusso dei materiali ed esecu-
zione, ha funzionato e dove sussiste po-
tenziale di miglioramento. «In questo
modo assicuriamo che s’impari sempre
qualcosa di nuovo e che non si torni alle
vecchie abitudini», conclude Ziircher.

Stare fermi significa andare
all’indietro

Nei suoi mandati Reichle ritrova spesso
situazioni simili. «Quando ci si arrabbia
sempre per lo stesso motivo € il momento
giusto per una consulenza; non si deve
attendere che il conflitto abbia conse-
guenze finanziarie per I'azienda.» Tutta-
via, per ottenere cambiamenti che durino
nel tempo, gli imprenditori e i collabora-
tori devono essere disposti a mettersi in
questione.

E Beat Ziircher lo sa bene. «Vogliamo
essere all’altezza del mercato attuale. Ed
e per questo che siamo in continuo svilup-
po, come team e come impresa. Perché
stare fermi significa andare all’indietro.»







Rafforzare la fiducia

I partner commerciali vogliono sicurezza negli affari
nazionali e internazionali. Le garanzie bancarie infondono
fiducia in clienti e fornitori, permettendo alle PMI svizzere
di fare affari.
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QuasiI’80%
delle PMI svizzere vede nell’inter-
nazionalizzazione un’opportunita.
Per avviare affari a livello inter-

nazionale le garanzie sono solita-
mente indispensabili.

Fonte: Kearney, Swiss Export, Raiffeisen:
Ricerca sulle PMI 2020
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miliardi di franchi ammontano le
garanzie di restituzione d’acconto, di
pagamento e di credito emesse nel
2019 dalle banche svizzere. Nel com-
plesso, il volume delle garanzie ha
raggiunto 72.5 miliardi di franchi, una
cifra elevata che evidenzia quanto
sia essenziale la sicurezza nell’attivita
quotidiana.

Fonte: BNS

Per ogni fase

di un processo operativo vi € la garanzia
giusta: quella di restituzione d’acconto,
per esempio, assicura I’'uso dei fondi

in conformita allo scopo, mentre quella
di prestazione la corretta esecuzione
delle attivita concordate.

Soluzioni per gli imprenditori
raiffeisen.ch/imprenditori
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