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Cosmetica e medicale
Adesso la Panestetic
punta agli Stati Uniti
Dopo le forniture riservate a centri estetici e Spa

la societa di Ciserano produrramacchinari
per curare dolori cervicali. Con gli Usanel mirino

MARIAGRAZIA MAZZOLENI

s Dallacosmesialsettore
medicgle, con obiettivo gli Stati
Uniti. Eil progetto 2015dellaPa-
nesteticdiCiserano,'aziendagui-
data dalla famiglia Zambelli che
operanelsettoreesteticoprofes-
sionale.

Chiusoil 2014 conunfatturato
dioltre tre milioni e 25 addetti -
la societa si occupa della produ-
zione e distribuzione di macchi-
nari e della distribuzione dipro-
dotticosmetici, oltreché diservizi
di supporto e, fiore all’occhiello,
dellaformazionedelpersonale-,
aCiserano ci si preparaadessoa
spiccare il volo puntando suuna
nuovacertificazione che consen-
tiradiprodurre strumentazione
ancheperilsettoreestetico-medi-
cale.Conl'ambizionediallargare
il portafoglio clienti, oltre che a
centri estetici e Spa, anche agli
studididermatologi, medicieste-
tici e fisioterapisti.

«Ungrossoimpegno pernoi-—
sottolineaGiadaZambelli, diret-
tore generale cherappresentala
secondagenerazione perlazienda
diCiserano-siainterminidilavo-
rochediinvestimenti. Inpratica,
percitareunpaiodiesempi, pro-
durremo macchinariin grado di

curareconlaradiofrequenzado-
loricervicaliomuscolarioelettro-
poratoriperveicolare farmacial
posto di principi attivi».
GiadaZambelliha37anni, po-
copiudellasuaazienda-fondata
dal padre Elio oltre 30 anni fa -
dovehacominciatoalavoraredai
tempi dell’universita. «Dopo la
classicagavettain tuttiisettori,mi
sono ritagliata uno spazio mio.
Quandosonoarrivatalexportper
noieraancoraunaterravergine,

=

Oggi il fatturato
estero vale il 40%.
Luazienda esporta

in 25 Paesi nel mondo

alloraconunpizzicodiincoscien-
zami ci sono buttata».
Enonhasceltolaviapitufacile,
considerando cheil primopaese
conquistato é stato il Giappone,
leadermondialenel campodella
cosmesi,acuisonoseguitiSinga-
pore e Malesia. «<Ho cominciato
tramitelefieree quandoriuscivo
ad avere il primo contatto, non
mollavomacercavodiincontrare
personalmenteiclienti-racconta

-.Certoéstataunaveraepropria
sfida:all'epoca, parlodidodician-
ni fa, ero ancora poco pit di una
ragazzinaalle prese conmanager
orientali. Quando poi abbiamo
pensato di espanderci anche in
Europa, inizialmente Spagna e
Svizzera,éstatoquasiunapasseg-
giata,senonaltroperlapproccio
culturale molto piu facile».
Oggiilmercatoesterorappre-
sentail40% del fatturatoelaPa-
nestetic esporta in 25 paesi, Sud
est del Pacifico e Arabia Saudita
compresi. “Stiamo cercando di
ampliarci anche in Europa, so-
prattuttoneipaesidell’est, Polo-
nia, RepubblicaCecaeSlovacchia
- spiega Giada Zambelli - doveil
settore della cosmesi stacomin-
ciandoadessoasvilupparsi».Ol-
tre all’impegno di quest’anno ri-
voltotuttoagliStates: «<Unmerca-
to doppiamente difficile, che ri-
chiede tempi e costi significativi
chespessotifrenano.Mainquesto
modo, lorodaunlato tutelanoal
massimoiconsumatoriedall’al-
troancheleloroaziende,ponendo
barrierebenpreciseall’entrata».
LaPanesteticproduce macchi-
nari per estetica professionale,
pressoterapieperlinfodrenaggio,
radiofrequenze per trattamenti
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Una fase di produzione alla Panestet

ic: nella societa di Ci

La concorrenza

«Le vendite
superscontate
non aiutano»

lisettoredellacosmesinoné poicosi
floridocomecisiimmagina.«Lacrisi
-sostiene Giada Zambelli, direttore
generalediPanestetic-mordeanche
qui.Estatomoltomenotoccatodial-
tri,perchélacuradisééqualcosaacui
difficilmentesirinuncia,peroconpiu
parsimonia».Eafarconcorrenzacisi
émessalavenditaonlinediprodotti
eservizisuperscontati.«Centrieste-
ticieSpanesonomoltoattrattiperché

convinti di poter coinvolgere nuovi
clienti.Questoperoglisipudritorcere
contro. Sitrovano ad effettuareuna
granmoledilavoroepergiuntasotto-
costo, dimenticandosi che i costi di
gestionedell'attivitanondiminuisco-
no,cosicomeilcompensodeidipen-
denti.Esoprattuttononfidelizzique-
stogenerediclientela,checontinuera
acercaresoloil prezzopiubasso>.Sul
bilanciodifineannoiltuttositraduce
inunaperditaequestometteicentri
nelle condizioni dinonavere piv di-
sponibilitaperinvestireinnuovetec-
nologieenuoveprodotti,quellioffer-
ti da Panestetic, per esempio. «Le
vendite a prezzi stracciatinon sono
concorrentidirettinostri,mametto-
noin ginocchioinostri clienti». MM

serano lavorano 25 dipendenti FOTO CESNI

antietd, ultrasuoni,laserperlade-
pilazione ({l10%delfatturatovie-
neannualmenteinvestitonell'in-
novazione). Ma anche i corsi di
formazionesonounassetimpor-
tante:hannoinfattisuperatoquo-
tal700lepersoneprovenientida
tuttoil NordItalia, traprofessio-
nistiestudentidelsettoreformati
nel 2014 a Ciserano. «E stata da
subitoun’ideadimiopadre (Elio
Zambelli, presidentedellasocieta,
affiancatodallamoglie Loredana
Zucchetti,amministratoredele-
gato) - chiude GiadaZambelli-e
questocihaconsentitodimante-
nere unabuona quota, il 60%, di
fatturato in Italia e di essere un
vero supporto perinostriclienti
esoprattuttodifidelizzarli. Anche
permoltidilorositrattaormaidi
seconda generazione». m

Case e impatto acustico
Rete d’impresa ad hoc

= Duestanzediunacasacostru-
ite congli stessi materiali, ma condiffe-
renti «impatti» acustici. Il motivo? Le
diversemodalitadi«realizzazione»,che
lascianoliberidei«percorsi>» perilpas-
saggio del rumore.

Lastrutturadimostrativa-inque-
stigiornipresenteallafieradiBol-
zano-estatarealizzatadallarete
diimpresedBAcustica,dovetrale
aziendefondatriciemergonoan-
che le bergamasche Ars Aedifi-
candi e Mpe spa. Unarete d'im-

presa,rilevaAlessiaCarrettini, re-
sponsabiledel progettoeinforze
allaaziendaAcusticaParatieco.,
«natadall’esigenzadicapire mag-
giormentel’acustica,raccoglien-
doidatiperaverepiticertezze su
questo tema». Lo studio ha per-
messo direalizzare un database
conirisultatideicollaudieidetta-
gli costruttivi. «Le stesse soluzioni
- spiega Carrettini - in contesti
diversi, danno risultati diversi».
L'obiettivodellareted’impresa«e

ampliarelaconoscenzasull’acu-
stica,perchénonrestiuninterro-
gativofinoal collaudo,macisiala
certezzachesiaottimale».Come
dimostratonella «casetta» realiz-
zataallafieraKlimahousediBol-
zano,nelleduestanze confinanti
conunasaladovesitrasmettemu-
sica,I'impattoacustico edifferen-
te.«Nonperimaterialidicostru-
zione,che sonoglistessi-aggiun-
ge Carrettini — ma perché nella
stanza definita “cattiva” & stata
carente le progettazione e la po-
sa». PerquestodBAcusticaribadi-
sceche«l'acusticadeveessereda
subitoal tavolodel progettista, al-
trimenti diventa piu difficoltoso
rimediare in seguito». m
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Nuovo operatore agricolo
con un occhio al turismo

mmmmmm  «<Operatoreagricolo»atutto
campo:é la nuova figura professionale
che si affaccia sul mondo del lavoro in
Valle Brembana.

A giugno infatti presso il Centro
regionale di formazione profes-
sionale di San Giovanni Bianco
sarannodiplomatiiragazzi—una
ventina-chehannoseguitoil cor-
sotriennaleperil conseguimento
ditalequalificacheédilivelloeu-
ropeopressolascuolabrembana,
primo istituito in Lombardia in
sinergiaconlaComunitamonta-
nadiValleBrembana.Osservain

propositol'assessore comunitario
all’AgricolturaOrfeoDamianiche
nefulideatore..«Frequentandoil
mondoagricolovallare,avevore-
cepitolanecessitadiformazione
deigiovaninonintenzionatialla
frequenzadiistituti agrari supe-
riori: da qui I'idea di un corso
triennale specificoconrisorsere-
gionalie provinciali». Ecco dun-
que nei percorsi formativi della
scuolaanche quelloperoperatori
agricoli, figura particolarmente
interessanteinquestomomento
storico nel quale sta emergendo

forte interesse dei giovani per il
settore primario. Precisala diri-
gente Nadia Sicheri: «Obiettivo
del corso & la formazione di un
operatoremultifunzionaleingra-
dodisvolgereattivitacomel’alle-
vamentodianimalidomestici,la
produzione casearia,edigoverno
delterritorioconlezioniteoriche
inaulaedinlaboratorioepratiche
inaziendaesul campo». «Strada
facendopoi,ilprogrammasiéam-
pliatoediversificato—osservaSi-
cheri-, rispondendo alle nuove
istanze provenientidal territorio.
Siparla quindi anche di turismo
eancordipitdiagriturismo,una
tendenzachecontinuaacrescere
echepuointeressareigiovaniim-
pegnatinelsettore,inparticolare
ledonne». m
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Lariofiere Erba

= 350 IMPRESE DEL SETTORE MECCANICO ALTAMENTE SPECIALIZZATE «

= 7.000 OPERATORI QUALIFICATI IN VISITA
= 11.000 METRI QUADRI DI ESPOSIZIONE «~
= MIGLIAIA DI INCONTRI BUSINESS «
= BUYER NAZIONALI ED ESTERI «

TI ASPETTIAMO CON | REFERENTI TECNICI
DELLE PRODUZIONI E DEGLI ACQUISTI
DELLA TUA AZIENDA

www.fornitoreoffresi.com

SCARICA L'ELENCO DELLE LAVORAZIONI, DEI PROCESS! E DELLE PRODUZIONI MECCANICHE PRESENTI
E REGISTRATI PER VISITARE IL SALONE GRATUITAMENTE.
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