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l’inTErvisTa zxy Silvio Napoli*

«Pernoi ilTicinohaunruolorilevante»
Nella strategiaglobalediSchindler il sitodiLocarnoe laSvizzera restanocentrali

Dal marzo di quest’anno Silvio Napoli, manager con radici italiane e di for-
mazione internazionale, è presidente del Consiglio di amministrazione
dell’elveticogruppoSchindler.AlfredSchindler, cheèrimastonelCdA,gliha
passato il timone. Napoli ha iniziato la carriera in Schindler nel 1994 ed è
statoCEOdal 2014al 2016. Fondatanel 1874aLucerna, la Schindler èdiven-
tata nel tempo protagonista mondiale nel settore ascensori, scale e tappeti
mobili. Nel 2016 il Gruppo ha realizzato un fatturato di 9,68miliardi di fran-
chi eunutile netto di 823milioni; nei priminovemesi del 2017 (dati resi noti
ieri) ha registrato un fatturato di 7,35miliardi (+4,3%) e unutile netto di 648
milioni (+10,6%). I dipendenti a fine settembre erano 60.232 (+3,4%). Con-
trollato dall’omonima famiglia, il Gruppo Schindler è quotato alla Borsa di
Zurigo.Abbiamo intervistato SilvioNapoli su strategia eprospettive.

lino TErlizzi

zxy Dovendo riassumere la sostanza
della vostra strategia attuale, lei quali
punti principali indica?
«In sintesi, i punti centrali della nostra
strategia sono quattro. C’è la certezza
dell’azionariato, grazie al controllo de-
tenuto dalla famiglia Schindler. C’è la
crescita, la nostra è una delle maggiori
nel settore. C’è la qualità dei prodotti e
dei servizi. C’è l’innovazione, su cui
puntiamo da sempre come elemento
differenzianteedi competitività: abbia-
mo introdotto sul mercato molte solu-
zioni che hanno profondamente cam-
biato la nostra industria».
A proposito di innovazione, le nuove
tecnologie toccano da vicino appunto
anche il vostro settore. Ma, in pratica,
quali sono attualmente i riflessi mag-
giori sulle vostre attività?
«Le tecnologie in effetti sono sempre
più importanti. Tutti i nostri tecnici, ad
esempio, sono dotati di iPhone o iPad,
grazie a una piattaforma realizzata da
noi e Apple. Con un sistema IOS si pos-
sono collegare gli impianti, la nostra
centrale, i tecnici e i clienti. Oltre 20
mila tecnicidimanutenzioneSchindler
nel mondo utilizzano oggi i nuovi stru-
menti, che li facilitano nel lavoro e ren-
donomigliore l’assistenzaai clienti.Ab-
biamo già fatto grandi passi avanti da
questo punto di vista. Ma non basta,
proseguiremo, stiamo investendo. In
futuro tutto migrerà sul Cloud – la piat-
taforma digitale chiamata Schindler
Ahead – rafforzando la base di dati e

rendendo possibile l’analisi di Big Data
per l’anticipazione dei guasti ed il mi-
glioramentocontinuodeinostri sistemi
tecnologici edunque– inultima istanza
– dei nostri prodotti e servizi. Per la pri-
ma volta nella storia, la maggioranza
della popolazione nel mondo vive e la-
vora inareeurbanee lenostreattività, il
nostro business, contribuiscono allo
sviluppo degli edifici e delle città, con
progressi nell’efficienza, nell’utilizzo
dell’energia,nella sicurezza.Questoan-
che grazie all’ampliamento del know-
how e delle tecnologie».
Veniamoallacrescita.Orapuntatepiù
sulla crescita organica, cioè per linee
interne, o più su acquisizioni? Ci po-
trebbero essere anche grandi fusioni
nel settore?
«La crescita organica per noi rimane il
veicoloprincipale.Èveroperòchenella
sua lunga storia il nostro gruppo ha an-
che effettuato molte acquisizioni, di
impresedidiversedimensioni. Lamag-
giore è stata a suo tempo quella delle
attività dell’americana Westinghouse.
L’ultima in ordine di tempo è stata, nel
giugno scorso, quella della tedesca
Dralle Aufzüge. Nel complesso, puntia-
mo soprattutto sulla crescita per linee
interne, ma restiamo aperti ad oppor-
tunità di acquisto. Quanto alle maxifu-
sioni, credo siano poco probabili nel
nostro settore, dove i grandi gruppi che
competono con noi a livello mondiale
non sono molti e dove quindi un’unio-
ne tra due di questi difficilmente sareb-

be accettata dalle autorità che vigilano
sulla concorrenza».
Quali sono per voi adesso i mercati
principali?
«L’Asia rivesteoggi certamenteunruolo
fondamentale, rappresenta attualmen-
teoltre l’80%delmercatomondiale se si
guarda alle nuove installazioni. La Cina
da sola, in particolare, fa oltre la metà
delle nuove unità installate. Il mercato
cinese per il nostro business è oggi as-
solutamente in primo piano. Noi siamo
presenti già dagli anni Ottanta in Cina e
ora affrontiamo da buone posizioni la
forte competizione anche a quelle lati-
tudini. Guardando ai servizi, d’altron-
de, Europa e Stati Uniti fanno ancora
circa il 60% del mercato mondiale nel
nostro settore e conservano quindi sot-
to questo aspetto una grande impor-
tanza. Per parte nostra vogliamo conti-
nuare a competere su tutti i mercati

principali, a livelloglobale.Tornandoai
mercati emergenti, va comunque an-
che segnalata la crescita, nel settore, di
aree come Medio Oriente e Sud Ameri-
ca».
Il vostro è un gruppo svizzero, ma
quanto conta ora la Svizzera nelle vo-
stre attività? E qual è per voi nel con-
creto il ruolodel Ticino?
«La Svizzera naturalmente è impor-
tante per noi. È la sede del nostro
gruppo, rappresenta le nostre radici. È
inoltre il Paese con la maggiore densi-
tà al mondo di ascensori e scale mobi-
li: oltre 30 unità per ogni mille abitanti.
Il business in termini relativi dunque
non manca, soprattutto sul versante
dei servizi. Sul mercato svizzero siamo
leader e lottiamo quotidianamente
per rimanere tali. In Svizzera abbiamo
circa 5.000 addetti e contiamo su due
siti produttivi, a Ebikon nel Canton

Lucerna e a Locarno nel Canton Tici-
no. Il sito di Locarno ha oltre 400 ad-
detti ed è per noi una punta di diaman-
te. Locarno ha un ruolo rilevante per il
nostro gruppo, è una sede centrale dal
punto di vista dell’ingegneria, da qui
escono componenti elettronici che so-
no ormai il cuore degli ascensori, uti-
lizzati non solo sul mercato svizzero,
ma esportati in tutto il mondo».
Siete presenti da molto tempo anche
nella vicina Italia, quale peso ha a
questo punto per voi il mercato italia-
no?
«L’Italia è un mercato in un certo senso
a due facce. Da una parte sino agli anni
Ottanta è stata in vetta alla classifica
per numero di unità installate e ancora
oggi, come frutto di quell’onda, è al
secondo posto nel mondo come den-
sità di ascensori e scale mobili: circa 15
unità ogni mille abitanti. Dall’altra, da-
gli anni Novanta non ha ritenuto di
adottare una serie di misure che avreb-
bero ulteriormente innalzato gli stan-
dard di sicurezza, che si sono invece
affermate in buona parte dell’Europa.
In combinazione al rallentamento
economico, ciò ha provocato un freno
all’ammodernamento delle installa-
zioni e allo sviluppo dei servizi nel set-
tore. Nonostante questo freno e nono-
stante la riduzione della produzione
rispetto ad altre epoche, noi comun-
que puntiamo ancora sul mercato ita-
liano, che resta rilevante. Abbiamo ol-
tre 1.200 addetti in Italia, di cui circa
200 presso il quartier generale di Con-
corezzo, vicino a Milano. C’è inoltre da
dire che il nostro gruppo ha creato in
Italia la Marine Business Unit, che è
nata nei primi anni Novanta e che è
diventata il nostro polo di competenza
mondiale per quel che riguarda il seg-
mento delle navi da crociera e dei me-
ga-yacht. È una pagina forse meno co-
nosciuta dal grande pubblico, ma che
ha una sua importanza: sono oltre
2.500 gli ascensori e le scale mobili re-
alizzati da questa nostra divisione a
bordo di oltre 100 navi negli ultimi 25
anni».

* presidente del CdA del gruppo Schindler

InnovazIone Secondo Silvio Napoli per restare competitivi bisogna investire
molto e cercare di differenziarsi rispetto ai concorrenti.

petruzzella «mercato italiano,
da roma speravamo di più»
zxy «Una storia cominciata male che ri-
schia di finire peggio», ha detto ieri Al-
bertoPetruzzella, presidentedell’Asso-
ciazionebancaria ticinese, al convegno
sull’accessoalmercato italiano svoltosi
presso il Centro di studi bancari di Ve-
zia. Stigmatizzandocomedalla contro-
parte italiana non si stato ottenuto
quanto promesso nella definizione
della road map, Petruzzella ha tuttavia
affermatocomeun«meaculpa»debba
essere recitato anche da parte ticinese,
in quanto è mancata una chiara scala
dellepriorità, vistochesi èparlatomol-
todella questionedei frontalieri epoco
dell’accessoalmercato.Durante la fase
della voluntary disclosure e nelle di-
scussioni sulla libera prestazione di
servizi per gli intermediari finanziari
«era statopromessounmiglioramento.
Non solo questo non c’è stato, ma è ar-
rivato un peggioramento, nonostante
che nei contatti con le commissioni
parlamentari romane fosse stata mo-

strataunacertadisponibilità». «Lasolu-
zione della branch non ci va bene – ha
detto –, non funziona a livello operativo
e finanziario e non è quello che i nostri
clienti vogliono. Bisogna continuare ad
insistere, prepararsi e fare delle scelte,
ma il rischio è che non ci sia soluzione
per la piazza finanziaria». Di queste
scelte hanno parlato durante il conve-
gno altri relatori, fra cui Alessandro Biz-
zozero, dello Studio legale Bizzozero &
Partners di Ginevra, che ha sintetizzato
le possibili opzioni che l’operatore ha
ora di fronte, «dopo un limbo di attesa
duratoanni»: rimanerepassivo, contut-
te le conseguenze ed i rischi del caso,
creare una branch in Italia, creare una
filiale in un Paese dell’Unione che con-
senta un’operatività internazionale, op-
pure una succursale. Scelte strutturali
con costi ed adempimenti, in termini di
capitalizzazione, organi e procedure da
assicurare in linea con le norme dei Pa-
esi incui si intendeoperare. GLT

Farmaceutica per Novartis
fatturato in lieve aumento
zxy Novartis ha registrato nel terzo tri-
mestre un fatturato di 12,41 miliardi di
dollari (12,2 miliardi di franchi), il 2%
in più rispetto allo stesso periodo dello
scorso anno. L’utile netto è progredito
del 7% a 2,08 miliardi di dollari (2,05
miliardi di franchi). Lo ha comunicato
ieri il gruppo farmaceutico basilese.
La divisione Innovative Medicines,
compartoprincipalecirca leentratedel
gruppo, ha generato un fatturato di
8,30 miliardi di dollari in progressione
del 2% rispetto allo stesso periodo
dell’anno scorso.
Sandoz, unità specializzata nei generi-
ci e nei biosimilari, ha registrato vendi-
te in crescita del 3% a 2,58 miliardi di
dollari nonostante un’importante ero-
sione dei prezzi, precisa Novartis.
Il giro di affari dell’unità oftalmologica
Alcon è salito del 6% a 1,53 miliardi di
dollari sostenuto soprattutto dalla cre-
scita dei prodotti chirurgici (+9%).
Novartis potrebbe peraltro scorporare

Alcon trasformandola in una società
indipendente.Qualsiasimovimentosu
questo dossier è comunque poco pro-
babile prima del primo semestre 2019,
viene indicato. Una decisione strategi-
ca su questa unità era tuttavia prevista
per la fine dell’anno.
Per quanto riguarda i primi nove mesi
dell’anno, Novartis ha realizzato un gi-
ro d’affari di 36,19 miliardi di dollari,
invariato rispetto allo stesso periodo
del 2016. L’utile netto si è da parte sua
attestato a 5,73 miliardi di dollari, in
calo dell’1%. Il risultato operativo «co-
re» si è attestato a 9,6 miliardi di dollari
in calo del 3% su base annua (–1% a
tasso di cambio costante). Per l’insie-
medell’annoNovartis conferma lepro-
spettivepresentateall’iniziodel 2017. Il
giro d’affari dovrebbe essere global-
mente simile a quello dell’esercizio
precedente (48,5 miliardi di dollari).
Il titoloNovartis inBorsa ierihaperso il
2,99% a 82,60 franchi.

PWc record nel 2017
degli investimenti
in ricerca e sviluppo
zxy Le spese a livello mondiale in materia
di ricerca e sviluppo hanno raggiunto un
nuovo recordnel 2017. Standoallo studio
Global innovation 1.000 pubblicato ieri
da PWC, le 1.000 maggiori imprese inter-
nazionali hanno investito nell’anno in
rassegna circa 702 miliardi di dollari (686
miliardi de franchi), il 3,2% inpiù rispetto
al 2016. La Svizzera rappresenta da sola il
4,3% degli investimenti totali. Global-
mente, sono presenti nella speciale clas-
sifica ben 24 società elvetiche che insie-
me hanno investito 30,4 miliardi di dolla-
ri, secondo lo studio.
Il gigante americano delle vendite online
Amazon è diventato la prima società – al
posto di Volkswagen – attiva nel settore
high-tech per quanto attiene agli investi-
menti in ricerca e sviluppo attestatisi a
16,1 miliardi di dollari.
Seguono Alphabet, la società-madre di
Google, il gigante americano dei micro-
processori Intel e il gruppo sudcoreano
Samsung.


