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PROFILI

Sanzia Milesi

Garanzia d tenuta

GUARNIZIONIENERGIZZATE, PER POMPE E GIUNTI,
METALLICHE E PER PISTONI DOSATORI, O-RINGS INCAPSULATI

O INMESCOLE SPECIALI: LESPERIENZA DI CAAST

a oltre vent’anni nel settore
Ddella tecnologia dei sistemi

di tenuta, specializzata nel-
la tornitura di guarnizioni di grandi
diametri, 'azienda Caast di Maria-
no Comense, a fine 2020 ha com-
piuto la propria trasformazione da
Societa a Responsabilita Limitata
in Societa per Azioni, aumentando
il proprio capitale sociale e avvian-
do un piano di sviluppo. A parlar-
cene in dettaglio € ’'Amministrato-
re Delegato Pierluigi Fucito. Entra-
to nel 2018 in Caast, oggi, appun-
to in veste di Amministratore Dele-
gato, guida I'azienda in questa sua
trasformazione aziendale.
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Nascita ed evoluzione

«Caast nasce nel 1998 — spiega
I’Amministratore Delegato, Pierlu-
igi Fucito —. Il suo fondatore, Ste-
fano Cappellini, dopo aver matu-
rato una trentennale esperienza,
sia tecnica che commerciale, ha
deciso di mettere a frutto le pro-
prie competenze e la rete di col-
laborazioni professionali che ave-
va creato, per costituire una nuova
realta che desse al cliente un ser-
vizio completo. Inizialmente tutto
ha preso avvio con poche risorse.
Allora lo slogan era: “Caast guar-
nizioni standard e guarnizioni dif-
ficili da trovare” perché il mantra

e sempre stato quello di risolvere
il problema al cliente. Un passag-
gio importante per la nostra azien-
da ha preso avvio nel 2006, quan-
do ci si e trasferiti nella sede at-
tuale con la possibilita di creare
UN Vero e proprio magazzino e con
I'introduzione di nuovo personale
nell’ufficio commerciale e ammi-
nistrativo. A seguito della crisi del
2008, & nata I'esigenza di struttu-
rare una nuova rete vendite, per
poter dare una risposta adeguata
alle nuove sfide del mercato. Cosl,
nel 2009, & nata Fort Dalor, un’a-
genzia di rappresentanza che po-
tesse ampliare il mercato di Caast,




ma anche ottenere la rappresen-
tanza di altre aziende produttri-
ci di articoli tecnici in altri settori.
A partire dal 2014 & poi comincia-
ta una fase di sviluppo completa-
mente nuova, quando da rivendi-
tori siamo diventati anche produt-
tori con l'acquisto del primo tor-
nio, dei magazzini elettronici e poi,
in rapida successione, degli altri
macchinari. Lazienda ha comin-
ciato un processo di rinnovamen-
to profondo investendo molto in ri-
cerca e sviluppo, riuscendo a en-
trare in nuovi mercati ad alta spe-
cializzazione come I'Oil&Gas e, in
maniera embrionale, anche I’Aero-
space.»

La terza fase aziendale

«Dal 2019, accogliendo la richie-
sta di molti dei nostri collaboratori
— prosegue il manager - abbiamo
cominciato un percorso intensivo
di formazione, dal quale & emersa
chiaramente la necessita di strut-
turarci come un'azienda industria-
le all’avanguardia: ecco il perché
del nuovo progetto e della terza fa-
se aziendale. Il progetto ha previ-
sto alcuni punti e step. Innanzitut-
to, il mio stesso inserimento come
Temporary Manager con il ruolo di
Amministratore Delegato, nonché
I'inquadramento di un Senior Con-
sultant in staff alla direzione per
accelerare il processo di trasfor-
mazione e di cambiamento cultu-
rale. Quindi la miglior definizione
di organigramma, ruoli, mansio-
ni, responsabilita e obiettivi. Lin-
serimento di nuove professionalita
e competenze dal mercato. La va-
lorizzazione delle singole profes-
sionalita, mediante la formazione
permanente per tutti. E infine I'o-
biettivo di continuare ad imparare
per essere sempre adeguati al ruo-
lo e puntare all’eccellenza in un’ot-
tica di azienda Marketing & Cu-
stomer Oriented. In quest’ottica,
la trasformazione in Societa per
Azioni € una logica conseguenza
della scelta di crescere dimensio-

nalmente, sia per linee interne, sia
per acquisizioni. E stata una deci-
sione fondamentale per dotare I'a-
zienda di una governance piu sta-
bile e, nel contempo, per presen-
tarci ai possibili investitori finan-
ziari con una struttura societaria
pronta per raggiungere gli obiet-
tivi che ci siamo fissati. Abbiamo
chiuso il 2020 con un interessan-
te aumento del fatturato. Abbia-
mo continuato a rinforzare l'orga-
nico con l'assunzione di ingegneri
per potenziare la direzione tecnica
e di funzionari commerciali per au-
mentare il fatturato. Strumento di
crescita fondamentale per noi ¢ la
formazione continua. Un buon nu-
mero dei nostri collaboratori & sta-
to coinvolto in corsi di formazione
alla Sda Bocconi.»

Asset strategici

«Nell'ottica  dellimplementazio-
ne della qualita reale di prodotto
e di processo — chiarisce ancora
I’Amministratore Delegato - abbia-
mo innanzitutto assunto personale
specializzato, sia in tema di gestio-
ne del sistema qualita, sia nel con-
trollo qualita. Un innovation ma-
nager ci sta aiutando in una revi-
sione profonda di tutti i nostri pro-
cessi interni. Per i nostri operatori
CNC e per i nostri tecnici & in fase
avanzata un aggiornamento sulla
programmazione in linguaggio Fa-
nuc, con sessioni specifiche sulla
tecnologia di prodotto, tenute dai
nostri due Application Senior, che
vantano esperienze professiona-
li presso aziende leader del set-
tore. Abbiamo inoltre costruito in
questi anni una buona rete di par-
tnership, in particolare con le as-
sociazioni di categoria e gli istituti
professionali del territorio. Piu re-
cente e la nostra collaborazione
con alcune universita lombarde,
cui si aggiunge quella con alcu-
ne aziende legate al nostro setto-
re di appartenenza. Infine, recen-
temente abbiamo aderito a un pro-
getto di check-up di sostenibilita,

che si inserisce all'interno del pro-
getto “Smart - Strategie sostenibi-
li e modelli di aziende responsabili
nel territorio transfrontaliero”, pro-
mosso dalle Camere di Commer-
cio di Como-Varese e Canton Ti-
cino. Questo e solo il primo passo
che fotografa ad oggi la situazio-
ne aziendale in rapporto a temati-
che importanti come l'attenzione
all'ambiente, per poi poter affron-

(sopra)
Guarnizioni
ditenuta per
alberirotanti
neisettori
food&pharma

(sotto) Sistemi di
tenuta persettore
oil & gas
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CAMPAGNE DI
CERTIFICAZIONE
ETESTHANNO
CONSENTITO

Al PRODOTTI DI
POTER ESSERE
INSTALLATIIN
CONFORMITAAI
PIU STRINGENTI
REQUISITI DI
SETTORE

Lavorazione
di guarnizioni per
grandi diametri

Guarnizioni per
oleopneumatica

tare in maniera organica il tema
della sostenibilita del business nel-
le sue varie sfaccettature: sosteni-
bilita ambientale, ma anche soste-
nibilita finanziaria e sociale.»

Prodotti e domanda

di mercato

«Seguendo le specifiche esigen-
ze della nostra clientela — illustra
quindi I'’AD Fucito, entrando nel
dettaglio di prodotti e servizi of-
ferti al cliente - abbiamo messo a

‘

punto sistemi di tenuta e mescole.
Abbiamo portato a termine cam-
pagne di certificazione e test, che
hanno consentito ai nostri prodot-
ti di poter essere installati in con-
formita ai piu stringenti requisiti di
settore come Power Generation,
Food&Pharma, Oil&Gas. Stiamo
rafforzando la nostra conoscenza
e competenza nella gamma pro-
dotti per servire il settore Aerospa-
ce, nel quale crediamo fortemen-
te e per il quale abbiamo la certi-

ficazione EN 9100. Abbiamo svi-
luppato specifiche soluzioni di te-
nuta per le molteplici necessita
del settore energetico, ad esem-
pio Hydropower geotermia. Da an-
ni sviluppiamo soluzioni customiz-
zate, capaci di coprire gamme di-
mensionali che arrivano anche al-
le grandi dimensioni.

Sicuramente abbiamo una forte
esperienza nelle guarnizioni nel
settore delle applicazioni oleodi-
namiche idrauliche e pneumati-
che, un settore fondativo nella sto-
ria della nostra societa, come an-
che nel settore Qil&Gas, con tut-
ti i prodotti: dalle guarnizioni ener-
gizzate ai pacchi chevron, o-ring
per condizioni estreme fino al-
le Resilient Metal Seals. Grazie al-
la nostra capacita produttiva, ab-
biamo sviluppato soluzioni di tenu-
ta di grandi diametri per il settore
siderurgico ed energetico, sia co-
me primo impiego che come ma-
nutenzione. Per settori come aero-
spazio e difesa, puntiamo sui ma-
teriali per altissime prestazioni e
Caast € in grado di produrre guar-
nizioni dai diametri piu piccoli fino
ai diametri che, per alcune tipolo-
gie di tenute, arrivano a superare
anche i tre metri di diametro».

Organizzazione e competenze
«| nostri tecnici commerciali — ag-
giunge Fucito - sono costantemen-
te attivi sul mercato al servizio del-
la nostra clientela e alla ricerca di
nuove interessanti applicazioni da
sviluppare. Crediamo di avere uno
staff di tecnici commerciali di pri-
ma classe.

Abbiamo un reparto tecnico che
si occupa dello sviluppo dei no-
stri prodotti, composto da figure di
esperienza e competenza nei dif-
ferenti settori, ai quali si sono af-
fiancati giovani promettenti inge-
gneri. Da qui escono le soluzioni di
tenuta, per le maggior parte com-
pletamente customizzate, che poi
vengono realizzate e a volte testa-
te da Caast prima di andare sul
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(in alto)

Sul prodotto
sono effettuate
verifiche accurate

(sopra)
Controlli

con macchina
ottica

mercato. Abbiamo accompagna-
to il settore energetico nel cambio
delle materie prime che garanti-
scano prestazioni migliorative e lo
stesso grado di tenuta nel tempo.
Le nostre soluzioni di tenuta unite
alla dinamicita del nostro metodo
produttivo rappresentano la rispo-
sta ideale per coprire le esigenze
dimensionali e la necessita di re-
perire il materiale in tempi brevi.
Nel nostro case history sono pre-
senti soluzioni di tenuta per altissi-
me pressioni in grado di garantire
la prestazione sia in basse che in
altissime temperature.

Abbiamo finalizzato una tenu-

COLLABORAZIONICONI
CENTRIRICERCADELLE
UNIVERSITASONO
GIAATTIVE PERLA
RICERCA DI MATERIALI
E TECNOLOGIE SEMPRE
PIU INNOVATIVI

ta (ora brevettata) con elemen-
ti componibili per la separazione
degli stadi dei compressori. Ab-
biamo sviluppato con una azienda
leader del settore calcestruzzi le
guarnizioni per i sistemi di iniezio-
ne per la stabilizzazione del sot-
tosuolo (altri progetti sono in fase
di sviluppo) e molteplici altre so-
luzioni per pompe e attrezzature,
oltre a soluzioni completamente
customizzate per Food&Pharma,
il settore energetico, cosmetico e
siderurgico.»

Strategia commerciale
sull’export

«Caast — ribadisce Pierluigi Fuci-
to, passando ad illustrare i mer-
cati di vendita aziendali - ha con-
tinuato ad investire in formazio-
ne e competenze acquisendo pro-
fessionisti per le proprie posizio-
ni chiave e formando i propri col-
laboratori con continue attivita fo-
calizzate all’accrescimento del-
le professionalita del singolo. In
tempo di Covid, come spiegavo,
I'azienda e diventata una Societa
per Azioni, ha aumentato il pro-
prio capitale sociale e sta portan-
do avanti il progetto per una nuova
sede operativa, che si conta di ve-
der realizzata entro il 2021. Il mer-
cato estero rappresenta la pit im-
portante opportunita per i prossi-
mi anni. | nostri prodotti vanno gia
in tutto il mondo, sia per fornitu-
re dirette (che ad oggi potremmo
quantificare in solo il 12%), che in-
direttamente, fornendo i piu im-
portanti produttori di impianti sul
mercato italiano, che ancora og-
gi mantengono posizioni di leader-
ship sul mercato globale. Sull’in-

ternazionalizzazione, Caast ha fat-
to gia importanti investimenti pun-
tando sui mercati dove l'innova-
zione e le risposte alle sempre piu
critiche condizioni d’'impiego so-
no richieste. Facciamo I'esempio
di Oil&Gas e criogenia, aerospa-
zio e settore energetico. Nel futuro
prossimo, vogliamo fortemente di-
ventare marchio di riferimento an-
che per i mercati esteri.»

Investimenti e progetti

«Entro il 2021 costruiremo la no-
stra nuova sede a Mariano Co-
mense — conclude 'Amministra-
tore Delegato Caast, Pierluigi Fu-
cito -. Il nuovo stabilimento avra
una superficie di circa bmila me-
tri quadrati coperti e ospitera tut-
te le linee di produzione dell'azien-
da. Sara gia progettato con le tec-
niche della Lean Production. Con-
tinueremo inoltre nella ricerca di
possibili partnership e acquisizio-
ni per ottenere I'integrazione ver-
ticale che resta il nostro principa-
le obiettivo.

Ci muoveremo con maggiore in-
tensita verso i mercati europei e,
nel contempo, aggrediremo set-
tori merceologici diversi, possibil-
mente anticiclici rispetto a quel-
li nei quali competiamo oggi. Con-
tinueremo nel progetto di raffor-
zamento del management team e
nei progetti di formazione tecnica
e manageriale. Quanto alle linee e
ai trend del mercato oleodinami-
co in generale, pensiamo che il fu-
turo del nostro settore si focaliz-
zera sull'innovazione. Per questo,
abbiamo gia attivato collaborazio-
ni con i centri ricerca delle pit no-
te universita italiane, affinché ci
supportino nella ricerca di mate-
riali e tecnologie sempre innova-
tive da proporre alla nostra clien-
tela per poterla supportare al me-
glio nello sviluppo delle proprie so-
luzione tecniche. C’e forte interes-
se anche per la stampa 3D di ma-
teriali plastici che possano sostitu-
ire i metalli». B
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