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EUROSTAT DECLASSA I NOSTRI PORTI

EUROSTAT, L’UFFICIO STATISTICO DELL’UNIONE EUROPEA, IN UNO STUDIO SUI

PORTI COMUNITARI HA “TRATTATO MALE” GLI SCALI ITALIANI: NON NE HA

MESSO UNO TRA I PRIMI DIECI, HA DETTO CHE MANCANO DI COMPETITIVITÀ,

CHE IL QUADRO È “FRAMMENTATO”. FORTE E IMMEDIATA LA PROTESTA  DEL

PRESIDENTE DELL’ASSOPORTI, PASQUALINO MONTI, E DEL PRESIDENTE DEL-

L’AUTORITÀ PORTUALE DI GENOVA LUIGI MERLO. SI È QUINDI APERTA ANCHE

UNA POLEMICA SUI DATI: EUROSTAT AFFERMA CHE SONO QUELLI ISTAT, A LO-

RO VOLTA DIVERSI DA QUELLI PUBBLICATI DALLE NOSTRE AUTORITÀ PORTUA-

LI. SU TUTTO CIÒ C’È ANCHE DA RICORDARE COME LE INFORMAZIONI SULL’AT-

TIVITÀ PORTUALE DA NOI SIA MOLTO LENTA E “FUMOSA”: AD ESEMPIO, SUL SI-

TO DELL’ASSOPORTI A TUTT’OGGI, RIGUARDO I TRAFFICI 2013 DEI NOSTRI SCA-

LI, CI SONO SOLO QUELLI RIGUARDANTI I CONTAINER E I CROCIERISTI, MANCA-

NO, AD ESEMPIO, I DATI SUL TRAFFICO FERROVIARIO, OLTRE A QUELLI SULLE

MERCI IN GENERALE. AL DI LÀ DEI NUMERI (COME SAPPIAMO SEMPRE “DI-

SCUTIBILI”), PERÒ, C’È UNA REALTÀ INCONTROVERTIBILE: EUROSTAT AFFERMA

CHE “SI PASSA DA ROTTERDAM ANCHE PER ANDARE NELLA PARTE ORIENTALE

DEL CONTINENTE, LA STRADA È PIÙ LUNGA, MA ANCHE PIÙ AGEVOLE”. CIÒ

PERCHÉ IL NOSTRO SISTEMA PORTUALE È “FRAMMENTATO”, MANCA DI COL-

LEGAMENTI FERROVIARI, NON VA OLTRE UNA DIMENSIONE REGIONALE. COME

DARE TORTO A UNA SIMILE CONSTATAZIONE? STIAMO DA DECENNI FAVOLEG-

GIANDO SULL’ITALIA “PIATTAFORMA D’EUROPA” E LA FERROVIA, CARTA VIN-

CENTE DEI PORTI DEL NORD E STRUMENTO ESSENZIALE PER UN SERVIZIO IN-

TERNAZIONALE, È ANDATA SEMPRE PIÙ “SPARENDO”. QUANTI TRENI PARTO-

NO VERSO IL NORD DA TARANTO, DA GIOIA TAURO? DA ANNI E ANNI SI DISCU-

TE AL SENATO LA LEGGE DI RIFORMA PORTUALE. SU COME SI STA PORTANDO

AVANTI TALE LAVORO, LO STESSO MINISTRO DEI TRASPORTI LUPI HA DETTO

RECENTEMENTE: “ATTENTI AD APPROVARE UNA LEGGE CHE È GIÀ VECCHIA”.

ABBIAMO OLTRE VENTI AUTORITÀ PORTUALI, MA SENZA ALCUNA REGIA (A

DIFFERENZA DELLA SPAGNA). C’È QUALCUNO CHE POSSA AFFERMARE CHE

“NON SIAMO FRAMMENTATI”?

Ma ha tutti i torti?
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Italia: produzione industriale in altalena
Come si può vedere dal grafico a fianco,

nel nostro paese sta continuando negli
ultimi mesi un andamento altalenante della
produzione industriale: a ottobre 2013, l’indi-
ce è calato notevolmente meno di quanto re-
gistrato a settembre su agosto; in novembre
vi è stato il tanto atteso (due anni...) cambia-
mento di segno con un più 0,3% rispetto al
mese precedente e un più 1,4% rispetto allo
stesso mese del 2012; in dicembre si è torna-
ti al segno meno sia in termini congiunturali
(meno 0,9% sul mese precedente) sia in ter-
mini tendenziali, ossia su dicembre 2012.
Gennaio 2014 ha segnato un’altra inversione
di tendenza: l’indice è aumentato, rispetto a
dicembre 2013, dell’1,0%, mentre nella media
del trimestre novembre-gennaio è cresciuto
dello 0,7% rispetto al trimestre immediata-
mente precedente. Corretto per gli effetti del
calendario, a gennaio l’indice è aumentato in
termini tendenziali, quindi su gennaio 2013,
dell’1,4% (i giorni lavorativi sono stati 21 con-
tro i 22 di gennaio dell’anno scorso). In parti-
colare si sono registrati aumenti nei compar-
ti dei beni intermedi (più 4,5%), dei beni stru-
mentali (più 2,7%) e, in misura meno rilevan-
te, dei beni di consumo (più 0,6%). Un calo
marcato, invece, ha segnato il comparto del-
l’energia (meno 5,3%). Rispetto a gennaio
2013, i settori caratterizzati da una crescita
più marcata sono stati la fabbricazione di
mezzi di trasporto (più 12,0%), la metallurgia
e la fabbricazione di prodotti in metallo,
esclusi macchine e impianti (più 9,6%), la
fabbricazione di articoli in gomma e materie
plastiche, altri prodotti della lavorazione di

Produzione Industriale Fonte: ISTAT
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Dati destagionalizzati Dati corretti 
per gli effetti di calendario 

Raggruppamenti principali di industrie Gen 14 Nov 13-Gen 14 Gen 14
Dic 13  Ago 13-Ott 13 Gen 13

Beni di consumo +2,4 -0,5 +0,6
Durevoli +2,6 +0,1 +3,5
Non durevoli +2,3 -0,5 +0,2

Beni strumentali +3,9 +1,1 +2,7
Beni intermedi +0,4 +1,6 +4,5
Energia -2,6 -0,8 -5,3
Totale +1,0 +0,7 +1,4

Fonte: ISTAT

Produzione industriale per settore di prodotti
(gennaio 2014, variazioni %)

Fonte: ISTAT
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minerali non metalliferi (più 5,9%) e le altre
industrie manifatturiere, riparazione e instal-
lazione di macchine e apparecchiature (più
3,8%). Tra i settori in calo, quelli che a genna-
io registrano le diminuzioni tendenziali più
ampie sono l’attività estrattiva (meno 6,5%),
la fabbricazione di computer, prodotti di elet-
tronica e ottica, apparecchi elettromedicali,
apparecchi di misurazione e orologi (meno
6,4%) e la fornitura di energia elettrica, gas,
vapore (meno 5,6%). Male continua ad anda-
re il settore delle costruzioni: sempre a gen-
naio l’indice è diminuito, rispetto a dicembre
2013, dell’1,4%, mentre nella media del trime-
stre novembre-gennaio ha registrato una
flessione del 4,4% rispetto ai tre mesi prece-
denti. Su gennaio 2013 si è avuto un calo si-
gnificativo dell’11,1%, calo reso ancora più
grave dal fatto che a gennaio 2013, su genna-
io 2012, era già stata registrata una flessione
intorno al 10%.  
In questo quadro di precarietà e di “volatilità”
della produzione industriale, s’inserisce un
dato positivo, anche se in maniera “leggera”:
nel gennaio scorso il fatturato dell’industria è
aumentato dell’1,2% rispetto a dicembre, re-
gistrando incrementi del 2,4% sul mercato
estero e dello 0,7% su quello interno. Nella
media degli ultimi tre mesi, l’indice comples-
sivo è cresciuto dello 0,9% rispetto ai tre me-
si precedenti (più 1,0% per il fatturato interno
e più 0,8% per quello estero), mentre, su gen-
naio 2013, il fatturato totale è cresciuto del
3,0%, con un aumento significativo del 6,7%
sul mercato estero e dell’1,1% su quello inter-
no. Ciò è avvenuto anche per il notevole au- >

Produzione nelle costruzioni Fonte: ISTAT
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Fatturato dell’industria Fonte: ISTAT
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mento (8,8%) che si è registrato nella fabbri-
cazione di macchinari e attrezzature. 
Meglio sta andando sul versante degli ordi-
nativi: sempre nello scorso gennaio si è se-
gnato un aumento sul mese precedente del
4,8% con incrementi del 6,4% degli ordinativi
esteri e del 3,8% di quelli interni. Nel con-
fronto con il mese di gennaio 2013, l’indice ha
registrato un aumento del 2,6% (l’incremen-
to più rilevante si è avuto nella fabbricazione
di mezzi di trasporto, più 18,3%, mentre la
flessione maggiore si è osservata nella fab-
bricazione di apparecchiature elettriche e
apparecchiature per uso domestico non
elettriche, meno 8,1%). Il dato relativo a mez-
zi di trasporto conferma il miglioramento re-
gistratosi negli ultimi mesi (a partire da di-
cembre 2013) nel settore delle automobili.
Conferma questo miglioramento anche l’au-
mento che si è registrato in gennaio delle
vendite di auto verso gli Stati Uniti. Global-
mente, le vendite all’estero di autoveicoli so-
no aumentate di ben il 17,3%, testimonianza,
appunto, di un inizio di “rivitalizzazione” di ta-
le settore, che è stato a lungo in piena crisi e
che è molto importante per l’industria italia-
na, in quanto interessa un’ampia gamma di
imprese, di diverse dimensioni, che lavorano
nell’indotto.
In generale, soffermandosi sull’import-ex-
port, gennaio ha “mostrato la corda”: rispet-
to al mese precedente si è rilevata una fles-
sione per entrambi i flussi commerciali, me-
no 1,6% per l’import e meno 1,5% per l’export
(con una contrazione delle vendite sia verso
l’Unione  europea, meno 1,7%, sia verso i
paesi terzi, meno 1,2%).  �

Ordinativi dell’industria
(gennaio 2012-gennaio 2014, indici destagionalizzati e medie mobili)

Fonte: ISTAT
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Il paradosso della crescita
I mercati azionari dei paesi emergenti, nel corso del tempo,
hanno vissuto momenti diversi e sono stati più o meno “di
moda”. Ad esempio, sono stati abbandonati alla fine degli
anni ‘90 con le crisi dell’Asia e della Russia per poi recupe-
rare e garantire ricavi doppi nella prima decade del 21° se-
colo. Dal 2010, comunque, le loro performance sono state
peggiori di quelle registrate nei paesi avanzati. Gli argo-
menti in favore di un investimento in una borsa di un paese
emergente sono sempre stati gli stessi: queste economie
hanno mediamente una crescita più rapida di quelle fatte
segnare nel mondo “ricco” e un peso, a livello mondiale, in-

feriore nel campo degli
indici azionari di quello
che hanno riguardo al
Pil. Un recente studio
della banca Credit Suis-
se ha però sottolineato
che non esiste un rac-
cordo automatico tra
crescita economica pro

capite e ritorni positivi degli investimenti in borsa. In effet-
ti, lo studio ha calcolato che se si fossero fatti investimenti
azionari nei paesi con la crescita più rapida, nel periodo
1972-2013, si sarebbero ottenuti guadagni del 14% l’anno,
mentre se l’investimento fosse stato fatto in mercati azio-
nari di paesi con la crescita più lenta il guadagno sarebbe
stato notevolmente migliore. Il mercato azionario, inoltre,
non è una perfetta rappresentazione di un’economia: im-
prese di successo possono avere proprietari privati e non
essere quotate in borsa, altre importanti società possono
essere di proprietà dello Stato, come accade in Cina. Infi-
ne, altre imprese in forte crescita possono mettere sul mer-
cato nuove azioni e quindi gli azionisti esistenti possono
non beneficiare degli alti profitti. Lo studio Credit Suisse
pone anche in evidenza che, dal 1900 al 2013, nei 21 paesi
di cui è stato in grado di reperire i dati, i dividendi azionari
sono calati in media dello 0,1% l’anno, mentre nello stesso
periodo il Pil è cresciuto mediamente del 2,8%. C’è da ag-
giungere che le borse emergenti sono più rischiose e vola-
tili e perciò gli investitori chiedono ritorni più alti. Obiettivo
difficile: Credit Suisse nota che negli ultimi cinque anni la
globalizzazione ha aumentato l’integrazione sia dei merca-
ti azionari sia delle economie.  
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Negli ultimi anni l’attenzione verso la gestione del
capitale circolante e dei flussi finanziari nelle
Supply Chain è cresciuta notevolmente. La crisi

economico-finanziaria del 2008 ha provocato una dram-
matica riduzione dell’erogazione del credito. Conte-
stualmente, i tempi di pagamento in Italia sono progres-
sivamente aumentati, con il conseguente impatto sulla
necessità di circolante e sulla stabilità delle filiere del
nostro paese. In questo contesto, si fanno strada le so-
luzioni di Supply Chain Finance, un insieme di modelli in-
novativi che consentono di far leva sull’esistenza di spe-
cifiche relazioni di supply chain per controllare e otti-
mizzare il capitale circolante. Whirlpool Europe ha adot-
tato una soluzione di Reverse Factoring digitalizzato, ba-
sato su una piattaforma attraverso cui i fornitori selezio-
nati possono cedere le fatture “approvate” per ottene-
re pagamenti anticipati. Ferrara Food ha ridotto gli squi-
libri di circolante operativo netto attraverso una Camera
di compensazione. Rhiag ha avviato un progetto di Ven-
dor Managed Inventory per alcune linee di prodotto con
110 dei principali clienti. Sono alcuni esempi di soluzioni
di Supply Chain Finance, affrontati nella prima Ricerca
dell’Osservatorio Supply Chain Finance della School of
Management del Politecnico di Milano (www.osserva-
tori.net), presentata nel convegno “Supply Chain Finan-
ce: nuove opportunità di collaborazione nella filiera”,
che si è tenuto recentemente all’Auditorium di Palazzo
Lombardia.
In Italia, dal 2008 a oggi, si è assistito a una restrizione
nei criteri di concessione del credito e un peggioramen-
to nei rating finanziari delle imprese, con le sofferenze
dei crediti alle imprese salite dal 3% del 2008 al 12% nel
2013. L’erogazione di credito si è drammaticamente ri-
dotta e nel 2013 ha mostrato un’ulteriore contrazione del
6% su base annua. Sono cresciuti i tassi di interesse, at-
tualmente circa 1,5 punti percentuali superiori a Germa-
nia e Francia, circa un punto più della media euro. Si so-
no allungati i tempi di pagamento, sia da parte della pub-
blica amministrazione sia nel settore privato. Il “cash-
to-cash-cycle” negli ultimi nove anni è salito con un tas-
so di crescita medio annuo del 20%, passando da 6,2
giorni medi nel 2003 a 31,4 giorni nel 2012. È cresciuto il

fabbisogno finanziario per sostenere il capitale circolan-
te, in un circolo vizioso in cui il ritardo nei pagamenti di un
cliente si riverbera lunga la catena dei fornitori. Così la
debolezza di un attore della filiera diventa fonte di rischio
anche per tutti gli altri, comprese le imprese più robuste.
In questo scenario, oggi è necessario identificare solu-
zioni innovative che permettano di gestire in modo con-
giunto e strutturato gli aspetti finanziari e quelli di supply
chain. Il Supply Chain Finance consente di agevolare
l’accesso al credito, migliorando le condizioni finanziare
e consentendo di estenderlo anche a soggetti più deboli
della filiera. Garantisce un minore costo del credito, per-
ché l’accesso a un maggior numero di informazioni di
qualità contribuisce a calcolare con maggiore affidabili-
tà i rating di rischio e ridurre i costi operativi con cui si va-
lutano le operazioni di finanziamento. Permette una ridu-
zione del fabbisogno complessivo, grazie a una gestione
collaborativa che riduce il capitale circolante o lo redi-
stribuisce in modo ottimale in base alle capacità finan-
ziarie dei diversi attori della filiera.
“Il Supply Chain Finance costituisce una possibile rispo-
sta alle difficoltà del contesto attuale e alle grandi sfide
per il prossimo futuro, aprendo nuove opportunità per
tutti gli attori coinvolti - ha affermato Alessandro Pere-
go, co-responsabile scientifico dell’Osservatorio Supply
Chain Finance - Gli istituti finanziari possono assumere
un ruolo di leadership nel rilancio economico del paese,
diventando veri e propri partner di filiera. I fornitori di so-
luzioni e servizi di b2b Integration possono estendere la
propria sfera di competenza anche sulle leve finanzia-
rie. Le associazioni e gli aggregatori di imprese possono
diventare promotori e facilitatori del Supply Chain Fi-
nance, permettendo anche alle Pmi di conseguire bene-
fici altrimenti inaccessibili. E le imprese ‘leader di filie-
ra’, come i system integrator o i grandi distributori, han-
no l’opportunità di creare valore per le loro supply chain
di riferimento”.
“Laddove la singola Pmi non ha mezzi e opportunità di
innovare ‘da sola’, l’impresa leader di filiera può lancia-
re in collaborazione con il sistema finanziario progetti
che coinvolgano un ampio numero di soggetti di tutte le
dimensioni, permettendo di ottenere benefici significati-

E C O N O M I A

Come affrontare il problema credito
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vi e diffusi” ha aggiunto
Stefano Ronchi, co-re-
sponsabile scientifico
dell’Osservatorio. 
Sono tre le categorie di
soluzioni di Supply Chain
Finance, in base alle loro
caratteristiche: quelle
“tradizionali” di finan-
ziamento del capitale
circolante, quelle “inno-
vative” e quelle di colla-
borazione tra partner di
filiera, finalizzate all’ot-
timizzazione del capita-
le circolante immobiliz-
zato nelle scorte. Le tec-
nologie ICT sono spes-
so un fattore abilitante,
perché consentono di gestire operativamente una
grande mole di informazioni. La digitalizzazione dei
processi di business, interni e di supporto alle relazio-
ni permette di erogare con maggior efficienza modelli
tradizionali di finanziamento e può abilitare forme di
accesso al credito innovative. Nelle soluzioni tradizio-
nali le piattaforme informatiche di integrazione e co-
municazione dei dati aumentano il controllo e rendo-
no più efficienti i processi transazionali, riducendo i
costi. E la tecnologia diventa un fattore abilitante del-
le soluzioni innovative e di collaborazione, senza cui
non si potrebbero gestire processi complessi in tem-
po reale.
I modelli innovativi di finanziamento sono ancora poco
presenti sul mercato italiano, mentre all’estero spicca il
dinamismo del mondo anglosassone, in particolare del
Regno  Unito. Questi strumenti richiedono generalmente
un elevato grado di digitalizzazione. Rientrano all’inter-
no di questa classe quattro strumenti principali:
- Dynamic Discounting: attraverso una piattaforma IT,
il cliente propone al fornitore un pagamento anticipato
in cambio di uno sconto sul valore nominale della fattu-
ra proporzionale ai giorni di anticipo: è massimo nel ca-

so di pagamento pronta cassa e diminuisce linearmente
ogni giorno;
- Reverse Factoring evoluto: simile al Reverse Facto-
ring, sfrutta la fatturazione elettronica e le piattaforme
cloud per anticipare le fatture in modo flessibile, ridu-
cendo il rischio e il costo dell’operazione grazie a una
maggiore condivisione di informazioni tra le imprese
coinvolte e l’istituto finanziario;
- Camera di compensazione:un’evoluzione ed esten-
sione del Reverse Factoring, con cui un attore terzo (ti-
picamente un istituto finanziario) sfrutta la visibilità su
uno o più rami di una filiera per raccogliere informazioni
sulle transazioni commerciali di un insieme di imprese,
per permettere il finanziamento dei flussi finanziari di cui
è garante;
- Anticipo fattura extrabancario:un modello alternati-
vo di anticipo fattura, in cui un fornitore richiede un anti-
cipo su una fattura emessa e approvata. L’anticipo è for-
nito da una terza parte (imprese, banche, pubblica ammi-
nistrazione, privati) con disponibilità di capitali. Nelle ap-
plicazioni di tale modello, le fatture vengono caricate su
una piattaforma cloud (un “marketplace” di fatture com-
merciali) per una vera e propria asta tra gli acquirenti. �



Nell’ultimo numero di Euromerci (n. 1-2
gennaio/febbraio 2014, pag. 8), concludevamo un
servizio intitolato “Se il Mezzogiorno muore” sot-

tolineando che “L’Italia, se vorrà imboccare la strada
della ripresa, dovrà farlo con il Mezzogiorno”. Questo
perché, come scrivevamo, “senza stimolare la crescita
dei sistemi locali meno dinamici non è possibile assicu-
rare uno sviluppo sostenuto e duraturo ai territori più
avanzati. Soprattutto va contrastato uno sviluppo ‘duale’
che persegua in maniera strutturale il sottosviluppo di

intere aree”. L’esigenza di superare la visione solo dua-
listica, come fossero due entità separate, del rapporto
sud-nord Italia, è stata sottolineata nella ricerca “L’in-
terdipendenza economica e produttiva tra il Mezzogior-
no e il nord Italia”, svolta dal centro Studi e Ricerche per
il Mezzogiorno-SRM, in collaborazione con Prometeia, e
presentata in un convegno a Napoli. 
Svolgendo la sua relazione, il direttore generale di SRM
Massimo Deandreis si è soffermato su un punto vitale
delle problematiche socioeconomiche poste al centro
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IL CONVEGNO
Nella sala delle assemblee del Banco di Napoli, nella storica via Toledo, nel cuore della città partenopea, si è tenuto il
18 marzo il convegno organizzato dal centro Studi e Ricerche per il Mezzogiorno-SRM dedicato alla presentazione
della ricerca, condotta in collaborazione con Prometeia, sulle interdipendenze economiche tra il nord e il sud del
nostro paese. Nell’ambito del convegno vi è stata anche una tavola rotonda sul tema “Filiere nazionali e potenzialità
delle industrie del sud”. “Occorre concentrarsi sulla necessità di uno sviluppo economico complessivo dell’intero
‘sistema nazionale’ che sappia valorizzare le vocazioni e le tipicità delle sue singole aree macro-regionali in una
logica di mutuo interesse per il paese”, ha sottolineato Massimo Deandreis, direttore generale di SRM. Sulla stessa
linea il professor Gian Maria Gros-Pietro, presidente del consiglio di gestione di Intesa Sanpaolo: “Il convegno di oggi
sottolinea quanto sia fondamentale presidiare il vantaggio comparato espresso dal territorio e fondato su esperienze
e competenze costruite in decenni di attività. Sappiamo che il valore aggiunto nazionale incorporato nelle esportazioni
è elevato e questo significa che, se il Mezzogiorno esporta, e cresce, crea valore aggiunto per tutto il paese. Inoltre, la
presenza di una rete di interconessioni tra il centro-nord e il sud ci consente di superare le visioni dualistiche e di
sostenere la visione di una ripresa economica strettamente connessa al rilancio del Mezzogiorno”. Maurizio
Barracco, presidente del Banco di Napoli ha aggiunto: “La vera sfida del Mezzogiorno per i prossimi anni è quella di
saper utilizzare in modo efficace i fondi strutturali europei usandoli come volano per tre priorità su cui far convergere
gli sforzi di tutti gli operatori economici: investire nelle infrastrutture a sostegno delle imprese, ad esempio migliorando
l’efficienza della logistica portuale; sostenere ed estendere i processi di innovazione e internazionalizzazione già in
atto in una parte dell’imprenditoria del Mezzogiorno; guardare con maggiore convinzione alle potenzialità del bacino
del Mediterraneo. I dati positivi sull’export delle imprese campane, ad esempio, ci indicano che molti imprenditori
sono già proiettati con successo in questa dimensione. Oggi - forse più che in passato - ci sono le condizioni, se
saremo capaci e competitivi, per cogliere questa sfida”. Franco Gallia, direttore generale del Banco di Napoli, ha
chiesto che vi sia un “approccio” nuovo, a livello sia politico sia economico, riguardo le tematiche dello sviluppo
meridionale: “Il modello di sviluppo italiano si è storicamente basato sulla stretta interdipendenza tra imprese nei
territori da nord a sud. Noi siamo convinti della potenzialità delle imprese nel Mezzogiorno, ma occorre essere
consapevoli, e la ricerca di SRM lo mette bene in evidenza, che ci vuole un approccio nuovo in quanto il contesto di
riferimento è in continua evoluzione. Occorre uno sforzo comune,’integrato’ e ‘unitario’, che permetta al sistema
imprenditoriale di superare i vincoli che ne condizionano la crescita e al sistema creditizio di dare assistenza e
sostegno almeno su tre direttrici fondamentali: lo sviluppo del business internazionale, la crescita dimensionale e
dell’innovazione, il rafforzamento delle vocazioni settoriali”. 

Le interdipendenze sud-centro nord
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della ricerca: “Con questa ricerca si vuo-
le offrire una riflessione sulla necessità
di superare la visione solo dualistica del
rapporto nord-sud a beneficio di una
maggiore consapevolezza delle interdi-
pendenze esistenti. Il Mezzogiorno ‘im-
porta’ risorse per il 30% dal centro nord
che a sua volta ne ‘importa’ per il 25% dal
Mezzogiorno. Per ogni investimento nel
sud si attiva una rilevante quota di produ-
zione al centro nord. Se a questo aggiun-
giamo che settori industriali importanti
per il nostro paese, come automotive,
aeronautico e agroalimentare, hanno nel
Mezzogiorno un peso in termini di fattu-
rato, export e occupati molto rilevante
per le rispettive filiere, si capisce piena-
mente che il rilancio dell’economia del
Mezzogiorno è una condizione essenzia-
le per la ripresa dell’intero paese”. In al-
tri termini, la ricerca si è posta l’obiettivo
di guardare all’economia del Mezzogior-
no non solo in una logica di confronto
statistico con le altre regioni d’Italia ma
soprattutto per capire quale sia l’apporto
delle regioni meridionali nel processo
produttivo nazionale e nella creazione di
ricchezza.  

Dalla ricerca emergono 10 punti chiave
che di seguito sintetizziamo:
1. Sia il centro nord sia il Mezzogiorno sono largamente
dipendenti - in termini di scambi di beni e servizi - l’uno
dall’altro per soddisfare le proprie esigenze produttive.
Il Mezzogiorno “importa” risorse per il 30,3% delle sue
esigenze dal centro nord (il 6,6% dall’estero, la produ-
zione interna è pari al 59,1%, il restante 4% sono imposte
nette) mentre il centro nord “importa” risorse per il
25,1% delle sue esigenze dal Mezzogiorno (il 8,9% dal-
l’estero, la produzione interna è pari al 63,2%, le imposte
nette sono il 2,8%). 
2. Per ogni 100 euro di investimenti effettuati nel Mezzo-
giorno si verifica un “effetto dispersione” a beneficio
del centro nord pari a 40,9 euro. Mentre viceversa per
ogni 100 euro di investimenti effettuati nel centro nord si

verifica un effetto dispersione a beneficio del Mezzo-
giorno pari a 4,7 euro. 
3. L’elevato “effetto dispersione” del Mezzogiorno (in
confronto a quello del centro nord) ha una duplice va-
lenza: 
è un indice negativo in quanto evidenzia come il tessuto
economico e produttivo del Mezzogiorno - data la mino-
re densità imprenditoriale rispetto al centro nord - non
sia pienamente in grado di internalizzare gli effetti degli
investimenti; 
per converso però - spostando l’attenzione dal solo
Mezzogiorno al “sistema paese” - questo significa che
un investimento effettuato nel Mezzogiorno ha una rile-
vante ricaduta positiva sul resto del paese alimentando-
ne la domanda. 

La crisi nel Mezzogiorno
(variazioni 2007-2013)

Fonte: SRM

Scambi commerciali
(incidenza % di quelli tra Mezzogiorno-Centro-Nord)

Fonte: SRM

Effetti degli investimenti (distribuzione territoriale
della produzione attivata da investimenti del centro-nord e del Mezzogiorno)

Fonte: SRM

>
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La dimensione degli effetti di spillover inter-
regionale (ossia il fenomeno per cui un’attivi-
tà economica volta a beneficiare un determi-
nato settore o una determinata area territo-
riale produce effetti positivi anche oltre tali
ambiti) di variazioni della domanda e della
produzione localizzate in una regione è un in-
dicatore importante per misurare il grado di
integrazione tra le regioni, ma anche gli effet-
ti di variazioni nella domanda complessiva.
Le regioni con maggiore effetto spillover del
Mezzogiorno sono la Lombardia, l’Emilia Ro-
magna e il Veneto.  
4. Se abbiamo visto che l’effetto dispersione
degli investimenti nel Mezzogiorno è pari a circa il 40%,
questo significa che (dedotto l’effetto dispersione verso
l’estero pari a circa il 10%) per ogni 100 euro di investi-
menti nel Mezzogiorno si trattengono/attivano 50 euro di
produzione. C’è quindi una capacità di creazione endo-
gena di ricchezza che non va sottovalutata e su cui ba-
sarsi per il rilancio di questa economia. 
5. Al di là della media indicata sopra, ci sono settori do-
ve la quota trattenuta è maggiore (cioè l’effetto disper-
sione è minore). Si evidenzia dall’analisi una capacità di
trattenere maggiormente gli effetti degli investimenti nei

settori non manifatturieri. Infatti, la quota trattenuta è
particolarmente elevata nel comparto dell’energia e
delle costruzioni (76,8%), seguono il comparto dell’agri-
coltura (52,6%) e quello della pubblica amministrazione
e dei servizi alle famiglie (51,5%).
6. Tuttavia, anche all’interno del comparto manifatturie-
ro vi sono filiere dove gli investimenti attivano una quota
di produzione interna al Mezzogiorno molto significati-
va. Tra questi, ad esempio, i settori automotive, aero-
spazio, logistica e trasporti. Un minor effetto di attivazio-
ne si ha invece in altri settori: nell’alimentare, e ancor di
più nel tessile, il Mezzogiorno continua ad essere “terzi-
sta” ciò significa che attivare la domanda in questi set-
tori ha un maggior effetto distributivo a livello nazionale
e quindi una capacità di trasferimento molto elevata.
7. Guardando poi non più al grado di interdipendenza,
ma al “peso” che queste filiere industriali hanno nel
Mezzogiorno in termini di valore aggiunto, fatturato e
occupazione rispetto al totale nazionale, si rileva come
automotive, aerospazio, agroalimentare (i settori delle
“3A”) e la filiera dell’economia del mare (dalla logistica
allo shipping) diano un rilevante contributo all’intero si-
stema economico nazionale (la filiera aeronautica ge-
nera nel Mezzogiorno circa il 31,5% del valore aggiunto
nazionale e occupa circa 13 mila addetti, il 40% del dato
nazionale; la filiera automotive rappresenta il 25% del pil
settoriale nazionale; quella agroalimentare nel Mezzo-
giorno ha un valore aggiunto di circa 16 miliardi di euro,
pari al 30% del dato nazionale; la “filiera del mare” ha un
valore aggiunto di 13,9 miliardi di euro, pari ad oltre un
terzo del dato nazionale con un peso sull’economia in-
terna del 4,3%, contro il 2,9% dell’Italia). In quest’ultima
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Scorcio del lungomare di Napoli. Nel Mezzogiorno la “filiera del mare”,
dalla logistica allo shipping, produce un valore aggiunto che copre il 33%
del dato nazionale del settore

Nel settore agroalimentare il Mezzogiorno “conta” per il 30%
sul dato globale nazionale



filiera le imprese sono oltre 87 mila e pesano per il
41,42% sul dato nazionale e gli addetti sono oltre 300 mi-
la con un peso del 5,4% sull’economia interna.
8. La forza di queste filiere e meta-distretti “intercon-
nessi” risiede inoltre anche nella spiccata tendenza al-
l’internazionalizzazione. La componente di export - so-

prattutto nei settori delle “3A” e della logisti-
ca e trasporti - infatti è significativa per tutto
il paese e contribuisce in modo rilevante al
valore internazionale delle nostre produzio-
ni. Ad esempio, la “filiera del mare” rappre-
senta circa il 21% dell’export del settore a li-
vello nazionale 
9. Da qui deriva l’importanza del Mezzogior-
no nella complessa rete di relazioni inter-
aziendali e intra-regionali per lo sviluppo

economico nazionale. 
10. Le strategie: più sostegno al manifatturiero nel Mez-
zogiorno, usare bene la leva dei fondi strutturali europei,
valorizzare la centralità nel Mediterraneo come voca-
zione geo-economica. La ripresa economica in Italia
passa dal rilancio del Mezzogiorno. 

Per ogni 100 euro investiti nel Mezzogiorno, si ve-
rifica un “effetto dispersione” di circa 41 euro a
favore del centro nord

�



una ripresa nell’ultima parte dell’anno. Le regioni che hanno
contribuito a frenare l’espansione dell’export nazionale nel
2013 sono state Sardegna (meno 15,5%), Sicilia (meno 14,8%),
Puglia (meno 10,4%), Liguria (meno 6,2%) e Toscana (meno
3,6%). Tra quelle che hanno fornito invece un contributo po-
sitivo si sono segnalate Marche (più 12,3%), Piemonte (più
3,8%), Veneto (più 2,8%), Emilia-Romagna (più 2,6%). Nel 2013,
a livello di merceologie, hanno segnato risultati positivi le
vendite sui mercati esteri di autoveicoli dal Piemonte, di arti-

coli farmaceutici, chimico-
medicinali e botanici dal La-
zio e dalle Marche e di mac-
chinari e apparecchi nca
dall’Emilia-Romagna. Nello
stesso periodo, la contra-
zione delle vendite di metal-
li di base e prodotti in metal-
lo, esclusi macchine e im-
pianti, dalla Toscana e dalla
Lombardia e, ripetiamo, di
prodotti petroliferi raffinati
da Sicilia, Sardegna e Lazio
hanno contribuito a frenare
l’export nazionale. 

2013: esportazioni stazionarie
rispetto al 2012
Nel 2013, secondo i dati Istat, le esportazioni ita-
liane sono rimaste stazionarie (si registra sul
2012, infatti, un amento dello 0,1%). Su questo
dato ha inciso in maniera significativa  il rallen-
tamento dell’export di prodotti energetici in pri-
mo luogo dalla Sicilia e dalla Sardegna, che ri-
spettivamente segnano sul 2012 un meno 14,8%
e un meno 15,5%. Al netto della componente
energetica, ossia dei prodotti petroliferi raffina-
ti, il calo dell’Italia insulare si ridurrebbe di oltre
6 punti percentuali. Esaminando il risultato glo-
bale dell’export nazionale, è da sottolineare che
il risultato rappresenta la sintesi di dinamiche
territoriali divergenti: l’Italia nord-orientale regi-
stra una crescita importante (più 2,4%) cui se-
gue, in misura meno intensa, l’incremento delle
vendite all’estero della ripartizione nord-occidentale (più
0,6%), mentre l’Italia centrale perde uno 0,7% e, come detto,
flettono notevolmente l’Italia meridionale (meno 4,1%) e insu-
lare (meno 15,0%). In particolare, nel quarto trimestre del
2013, rispetto ai tre mesi precedenti, le vendite di beni sui
mercati esteri risultano in diminuzione per l’Italia nord-occi-
dentale (meno 1,0%), nord-orientale e centrale (meno 0,6%
per entrambe), mentre le regioni meridionali e insulari conse-
guono una rilevante espansione (più 4,1%). La crescita con-
giunturale delle regioni meridionali e insulari risente della for-
te instabilità della componente energetica, che ha segnato
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Export per aree territoriali (gennaio-dicembre 2013, variazioni % e valori) Fonte: ISTAT

DATI GREZZI  DATI  DESTAGIONALIZZATI (a)  

RIPARTIZIONI TERRITORIALI MILIONI DI EURO  VARIAZIONI % MILIONI DI EURO VARIAZIONI % 

gen.-dic. 2013 gen.-dic. 2013 IV trimestre 2013 IV trimestre 2013 
Giu.-Ago 2013 III trimestre 2013

Italia nord-occidentale 156.457 0,6 39.709 -1,0
Italia nord-orientale 121.929 2,4 30.829 -0,6
Italia centrale  64.121 -0,7 15.904 -0,6
Italia meridionale  25.971 -4,1
Italia insulare  16.540 -15,0 11.020 4,1

Province non specificate 4.837
Italia 389.854 -0,1

I prodotti farmaceutici, in primo luogo di provenienza da Lazio e
Marche, hanno contribuito a sostenere l’export italiano nel 2013 



Un Cargo Community System 
per l’aeroporto di Malpensa
Si è conclusa la prima fase del progetto per la realizza-
zione di un Cargo Community System per l’aeroporto di
Malpensa. Il progetto intende verificare la possibilità di
dotare lo scalo lombardo di una piattaforma informativa
che consenta la trasmissione telematica e la condivisio-
ne dati tra i diversi soggetti della filiera del cargo aereo:
agenti, dichiaranti doganali, handler e vettori. Il progetto
ha preso l’avvio dalla firma, avvenuta nel dicembre scor-
so, di un protocollo d’intesa tra Regione Lombardia, Sea
e Associazione nazionale agenti e mediatori d’affari-
Anama. I benefici della messa a punto di una tale piatta-
forma sono molteplici: informatizzazione dei processi,
snellimento delle procedure, tempi più celeri, riduzione
dei costi. Inoltre il sistema costituirà uno strumento di
costante monitoraggio del processo di filiera e garantirà
trasparenza per l’individuazione delle responsabilità e
darà certezze nelle fasi operative. A seguito della firma
del protocollo, è stato creato un coordinamento tecnico
scientifico che oltre ai firmatari ha coinvolto anche  rap-
presentanze associative degli handler, dei vettori e dei
dichiaranti doganali. Il gruppo di lavoro, coordinato da
esperti del Politecnico di Milano, come dicevamo all’ini-
zio, ha concluso la prima fase dei lavori, giungendo alla
definizione di un disegno globale del sistema e all’indivi-
duazione del nucleo principale dei servizi da fornire. >



NEWS

16 �

A Udine incontro tra 
Regione e Federtrasporti
La presidente della Regione Friuli Venezia Giulia Debora Ser-
racchiani ha incontrato a Udine il presidente Emilio Pietrelli e
il direttore Fabrizio Ossani del gruppo Federtrasporti. Al cen-
tro dei colloqui le problematiche dell’autotrasporto con parti-
colare attenzione alle peculiari condizioni in cui il settore
opera nelle regioni di confine, e quindi specificamente nel
Friuli Venezia Giulia. Nel corso dell’incontro sono state esa-
minate alcune criticità più attuali, quali le problematiche del
personale di guida e del cabotaggio, che, assieme ad altri fat-
tori, incidono pesantemente sulla competitività dell’autotra-
sporto italiano, con effetti drammatici sulle aree più prossime
al confine. Secondo la Serracchiani, “il semestre italiano di
presidenza dell’Unione europea potrà essere un’occasione
importante per correggere comportamenti che rappresenta-
no una vera e propria concorrenza sleale e a questo fine sa-
rà opportuno chiedere per tempo al governo di intervenire”.
“All’origine di tutte queste problematiche - ha aggiunto Pie-
trelli - c’è un’evidente differenza di costi gestionali per le im-
prese dei diversi paesi che finisce per creare una corsa al ri-
basso che impoverisce le professionalità dell’autotrasporto
e abbassa gli standard di sicurezza. È quindi urgente elabo-
rare proposte utili ad armonizzare i costi. Anche se troppo
spesso in Europa scontiamo come paese la difficoltà a pre-
sentarci con posizioni unitarie, per correre ognuno dietro le
proprie differenti idee”. I rappresentanti del gruppo Federtra-
sporti, che hanno anche tratteggiato alcune proprie iniziati-
ve che coinvolgono il territorio del Friuli Venezia Giulia, hanno

chiesto alla Regione di fornire un supporto informativo sugli
strumenti normativi tesi a favorire le aggregazioni. 

Tecnologia e sicurezza 
stradale
Tecnologia e sicurezza stradale: due temi sempre più con-
nessi come conferma una nuova iniziativa della Fondazione
Ania e del gruppo Federtrasporti, attraverso la società Fe-
derservice (che all’interno del gruppo si occupa di servizi
assicurativi, formativi, editoriali). Per contrastare incidenti
e truffe assicurative è partito un progetto pilota che preve-
de l’installazione su duemila veicoli - circa il 40% del parco
veicolare del gruppo - di una piccola telecamera (chiamata
Roadscan) dotata di accelerometro e localizzatore Gps, che
diventa a tutti gli effetti un testimone in grado di ricostruire
un incidente in maniera oggettiva. Con questo progetto, il
primo del genere in Europa nel mondo del trasporto pesan-
te, il gruppo Federtrasporti reputa di ottenere un prezioso
aiuto in quel pluriennale percorso verso la riduzione degli
incidenti. Un esperimento simile è stato già condotto dalla
Fondazione Ania sui bus che svolgono il servizio urbano in
alcune città d’Italia. L’idea del progetto sviluppato con Fe-
dertrasporti, è quella di monitorare ciò che accade anche in
ambito extra urbano. “Nel periodo in cui abbiamo monitora-
to i bus - spiega Umberto Guidoni, segretario generale della
Fondazione - abbiamo rilevato caratteristiche ricorrenti nei
sinistri che riguardano i mezzi di trasporto pubblico urbano.
In molti casi, ad esempio, abbiamo rilevato che gli incidenti

sono dovuti a momenti di distrazione degli autisti.
Con questo esperimento, vogliamo capire quali siano
le cause più ricorrenti che provocano gli incidenti
stradali in cui sono coinvolti i mezzi di trasporto pe-
sante. I roadscan, inoltre, consentono di ricostruire
le dinamiche dei sinistri, attribuendo le giuste re-
sponsabilità. I dati che si ricavano da queste osser-
vazioni, costituiscono un’ottima base per la forma-
zione degli autisti”. Va sottolineato che le telecame-
re agiscono nel totale rispetto della privacy e, oltre a
garantire la ricostruzione in maniera oggettiva di un
sinistro e a porre un argine alle truffe assicurative,
hanno anche un’altra funzionalità: la loro collocazio-
ne in cabina incoraggia la concentrazione dell’auti-
sta e produce un effetto deterrente rispetto a com-
portamenti di guida errati. �
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Pordenone: firmato
un accordo con i serbi
Presso l’interporto di Pordenone è stato firmato un accordo
tra la Serbian Transport, la maggiore agenzia di trasporto
serba con sede a Belgrado che riunisce oltre tremila auto-
trasportatori, e il neonato consorzio “Corridoio Italia-Ser-
bia”, fondato recentemente allo scopo di facilitare l’inter-
scambio commerciale fra i due paesi. Al tavolo erano pre-
senti il  presidente dell’interporto e del consorzio Giuseppe
Bortolussi, i soci del sodalizio Ezio Castelletti, in rappresen-
tanza dell’autotrasporto, e Paolo Stradi dell’aeroporto del
Friuli Venezia Giulia, mentre da parte serba Goran Aleksic,
presidente di Serbian Transport, e Pane Stefanovic, ex diret-
tore delle ferrovie serbe e ora consulente del locale consor-
zio trasportatori. La sigla dell’accordo è avvenuta a conclu-
sione di due anni di trattative portate avanti dalle parti gra-
zie anche al contributo della Finest, la società finanziaria di
promozione della cooperazione economica con i paesi del-
l’est, presente all’incontro con Paolo Perin. Al momento, l’in-
tesa riguarda la costruzione di un portale web al quale po-
tranno accedere sia le oltre 700 aziende italiane che opera-
no in Serbia sia gli autotrasportatori serbi e italiani interes-
sati alla movimentazione delle merci da e per il nostro paese.
A tal proposito una delle prossime mosse sarà quella di la-
vorare per una armonizzazione delle normative doganali tra
le due nazioni al fine di rendere più fluide le operazioni di in-
terscambio. Inoltre, tenendo conto della nuova fisionomia
che l’interporto di Pordenone sta assumendo con l’attivazio-
ne della ferrovia, è stata presa in esame anche la possibilità
della movimentazione merci via treno. Per questo motivo
hanno partecipato al tavolo di confronto anche le Ferrovie
dello Stato e la ditta Zanardo, da tempo attiva nel settore e
che ha aderito al Corridoio Italia-Serbia. Concessionario in
Italia per il trasporto su ferrovia verso l’est Europa e la Cina,

Zanardo ha dimostrato interesse per il collegamento da Por-
denone verso Belgrado, città quest’ultima che rappresenta
la porta di ingresso verso la Russia. Altro punto di confronto
è stata la costruzione di un polo intermodale e logistico nel-
la capitale serba, al servizio del sistema produttivo locale. Su
questo punto si sta dando vita a una joint venture tra le im-
prese del nordest e quelle operanti nei Balcani. L’interporto
ha messo a disposizione il proprio know how dichiarando la
disponibilità a dare sostegno all’operazione per la costruzio-
ne di una piattaforma intermodale serba. “Per noi - ha detto
Giuseppe Bortolussi, in veste di presidente del Corridoio e
dell’interporto - questo accordo ha una doppia valenza: per-
mette l’avvio di un dialogo tra le nostre imprese del traspor-
to e quelle operanti in Serbia per evitare le situazioni di dum-
ping e, soprattutto, aumenterà le possibilità commerciali di
entrambe le parti. Inoltre, si potrà dare sostegno all’interna-
zionalizzazione delle nostre imprese, fornendo soluzioni lo-
gistiche a Belgrado per lo spostamento delle merci. Infine,
questo primo accordo ci permette di gettare le basi per far
conoscere alla Serbia il ruolo di hub che assumerà il nostro
interporto con l’avvio e lo sviluppo del trasporto su ferro”.

Acxelera Italia entra 
nell’Osservatorio Contract 
Logistics del Politecnico
Acxelera è recentemente entrata nell’Osservatorio Contract
Logistics del Politecnico di Milano, nato nel 2011 con l’intenzio-
ne di studiare l’evoluzione del mercato italiano dell’outsourcing
delle attività logistiche, in tutte le sue declinazioni, analizzando
ambiti di attività, relativi player e tecnologie utilizzate. Acxelera
Italia è una giovane e dinamica società specializzata come 4PL
“Fourth Party Logistic Service Provider” e propone soluzioni
gestionali all’avanguardia, inerenti servizi che vanno dalla logi-
stica integrata, alla reverse logistics, alla consulenza aziendale
per l’ottimizzazione dei costi logistici e dei trasporti, a tempera-
tura controllata in particolare. Già attiva nel settore farmaceuti-
co e agroalimentare, attualmente realizza progetti per grandi
aziende italiane e internazionali proponendosi come partner
professionale e affidabile a cui esternalizzare le attività logisti-
che. Vanta un team caratterizzato da manager esperti capaci di
assicurare la perfetta consegna di prodotti in oltre 600 destina-
zioni in tutto il mondo, mediante trasporto su gomma, navale e
aereo. Per garantire l’autenticità dei servizi erogati, tutelare i
propri investimenti e contraddistinguersi sul mercato, l’azienda
ha, inoltre, provveduto a registrare il proprio brand.Particolare dell’interporto di Pordenone >
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Toyota MH riceve 
il premio iF Design Award
Dopo il BT Levio e il Toyota Traigo 48 nel 2009 e il BT Optio se-
rie L nel 2012, quest’ultimo premiato con l’iF Gold, Toyota Ma-
terial Handling ha ricevuto ora il prestigioso iF Award anche

per l’eccezionale design del BT Movit serie
N. Leggero, silenzioso, versatile e perfet-

tamente adattabile a diversi ambienti
di lavoro che vanno dal magazzino
agli ospedali, il nuovo trattorino BT
Movit serie N ha convinto la giuria del
premio iF per il suo esclusivo design.
Dal 1953 l’International Forum Design

Award (iF) sostiene il lavoro di
talentuosi designer promuo-
vendo virtuose competizioni
e conferendo loro una visibili-

tà a livello mondiale. Quest’an-
no la giuria, formata da 49 esperti, ha

valutato design provenienti da 55 paesi. Il BT Movit serie N di
TMH è uno dei vincitori selezionati tra 3.249 iscritti. “Siamo
onorati che il nostro trattorino elettrico BT Movit serie N sia
stato scelto per il suo design pulito e funzionale. Combinare
assieme nel design tutte le caratteristiche per vincere un pre-

mio di questo calibro è sempre una sfi-
da: il prodotto deve soddisfare una va-
rietà di richieste, come, ad esempio, es-
sere visibilmente attrattivo, ma anche
ergonomico, funzionale, sostenibile ed
efficiente a livello di costi”, ha commen-
tato Magnus Oliveira Andersson, Head
of Design di Toyota Material Handling. Il
BT Movit serie N  è stato presentato in-
sieme ad altri vincitori alla fiera iF de-
sign di Amburgo. 

Bruxelles: Wtransnet 
alla conferenza Ferrmed 
A Bruxelles, nella sede del parlamento europeo, si è svolta la
conferenza “Il trasporto multimodale efficiente in Europa se-
condo gli standard di Ferrmed”, l’associazione per la promo-
zione del “grande asse ferroviario merci” Scandinavia-Re-

no-Rodano-Mediterraneo occidentale. Ferrmed ha sottoli-
neato la necessità che venga varato in Europa un piano
“strategico” della logistica affinché il trasporto merci sia più
efficiente e sostenibile. In Europa la logistica rappresenta in
media il 22% (di tale cifra il 50% è appannaggio del trasporto)
del costo totale dei prodotti manifatturieri. Un’altra proble-
matica rilevante è l’emissione di gas a effetto serra che negli
ultimi anni è notevolmente aumentata. Per questo motivo
l’Unione ha previsto che nel 2030 il 30% del trasporto terre-
stre sopra i 300 chilometri venga svolto per ferrovia (quota
che nel 2050 dovrebbe salire al 50%). Secondo Ferrmed, sen-
za un piano orientato a tale target, non si potranno raggiun-
gere questi obiettivi, importanti per la protezione dell’am-
biente. “È necessario che esista un equilibrio tra i flussi del
trasporto ferroviario e di quelli su gomma. A questo fine, sa-
rebbe importante disporre di un sistema ‘Open Data’ dove sia
possibile avere un resoconto di tutto il trasporto: origine e
destinazione, tipo di merci e mezzo di trasporto”, è stato det-
to a Bruxelles. In questo senso, Jaume Esteve, Ceo di Wtran-
snet, la borsa merci, con sede in Spagna, che ha recente-
mente aperto una collaborazione in Italia con Assologistica
e che opera in 24 paesi europei, ha fatto presente durante il
suo intervento alla conferenza che i flussi di trasporto di mer-
ci tra le varie regioni europee non sono compensati in quan-
to  esistono aree a diversa capacità produttiva. Questo fa sì
che il trasporto in Europa sia inefficiente e che molti camion
circolino senza carico di ritorno alla loro sede. Ad esempio, è
probabile che un’azienda di Amburgo abbia 10 carichi al
giorno per Lione ma non abbia 10 carichi di ritorno da Lione
ad Amburgo. Allo stesso modo possiamo avere un’azienda di
Lione con un deficit di carichi di ritorno dalla Germania. “La
triste realtà oggigiorno è che i camion di queste aziende s’in-
crociano in autostrada entrambi senza carico per tornare al-
le rispettive sedi”, ha concluso  Esteve. La soluzione di
Wtransnet è semplice: ha creato uno strumento online dove
promuovere il “lavoro collaborativo”, condividendo informa-
zioni di aziende che hanno rotte fisse quotidiane per una de-
stinazione e mostrandole a 10 mila aziende europee in ma-
niera da poter ottimizzare i viaggi anche sulle rotte di ritorno. 
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ha già ottenuto una risposta positiva e pertanto le nostre previ-
sioni sono di continuare con una crescita esponenziale, conside-
rando che la Cina è diventato uno dei produttori privilegiati per gli
approvvigionamenti italiani ed europei”, ha dichiarato Alessan-
dro Cirelli, National Sales Manager Geodis Wilson Italia. 

2014: il Barometro TimoCom 
orientato sul “bel tempo”
Secondo i dati rilevati dal Barometro di TimoCom, la borsa carichi
tedesca con sede a Dusseldorf, che opera in tutta Europa, l’anda-
mento dei trasporti nel 2013 “si è dimostrato equilibrato, meno in-
costante che in passato e complessivamente in crescita rispetto
all’anno precedente. Anche il IV trimestre non ha deluso le aspet-
tative: il rapporto carichi/mezzi, pari a 49/51, ha messo in eviden-
za un lieve esubero di spazi di carico offerti, tuttavia la percentua-
le di questi ultimi ha superato di quattro punti il valore medio regi-
strato nello stesso periodo del 2012”. Marcel Frings, Chief Repre-
sentative dell’azienda tedesca, ha dichiarato: “Nell’analisi dei da-
ti dobbiamo sempre tener conto del punto di partenza. Nel no-
vembre del 2012, il barometro ha segnato 38 punti per l’offerta di
carichi e 62 per quella riguardante i mezzi di trasporto, annun-
ciando in Europa uno scenario prenatalizio pessimo  sia per il tra-
sporto merci sia per la logistica. Nel novembre del 2013, abbiamo
registrato dieci punti in più, un progresso straordinario che ci fa
anche ben sperare per il futuro”. Complessivamente, quindi, se-
condo TimoCom, “si può parlare di un ottimo autunno 2013: i ne-
gozi sono stati riforniti tempestivamente per Natale e a metà di-

Geodis Wilson Italia offre 
servizi su treno per la Cina 
Interpretando una crescente esigenza da parte delle aziende, in
particolare in alcuni settori quali l’automotive, di avere un colle-
gamento diretto dall’entroterra cinese a tempi e costi contenuti,
Geodis Wilson Italia offre ai propri clienti un nuovo servizio di tra-
sporto ferroviario grazie all’accordo siglato a livello di network
con la compagnia ferroviaria Sino Polish YHF. La nuova rotta fer-
roviaria, lunga quasi 10 mila chilometri, che collega Chengdu, uno
tra i più importanti centri economici nel sud-ovest della Cina, con
la città di Lodz in Polonia, rappresenta un’alternativa di trasporto
da/per la Cina efficiente, affidabile e puntuale che consente di ri-
sparmiare in termini di tempi fino a tre volte rispetto alla modalità
marittima e fino a quattro volte in termini di costi rispetto a quella
aerea. La nuova soluzione risponde all’esigenza di aziende italia-
ne ed europee che hanno necessità di importare semilavorati
prodotti in Cina, così come di quelle che desiderano esportare i
propri prodotti in Oriente. Dalla stazione cinese è possibile rag-
giungere il terminal polacco in circa due settimane rispetto ai
40/50 giorni necessari per il tradizionale trasporto marittimo. Inol-
tre, l’hub polacco è situato in una posizione strategica che con-
sente di raggiungere facilmente e rapidamente qualsiasi paese
europeo. Grazie alla posizione della nuova linea ferroviaria, col-
locata più a sud rispetto alla storica rotta transiberiana, i beni tra-
sportati non subiscono sbalzi di temperatura e possono viaggiare
in qualsiasi stagione dell’anno. Il volume di trasporto è variabile,
da un minimo di un 40 piedi - o due per 20 piedi box - equivalente a
un camion, a un massimo di ottantadue 40 piedi box che viaggia-
no una volta alla settimana, anche in caso di carico non comple-
to. Punto di forza del servizio è rappresentato infatti dall’estrema
flessibilità che consente ai clienti di poter prenotare una capaci-
tà variabile. “Il servizio, che offriamo ai clienti dall’inizio dell’anno,

Nel 2013, secondo il barometro TimoCom, i dati in Europa dell’autotra-
sporto sono da considerarsi “positivi”, in considerazione anche del-
l’aumento registrato dal settore in autunno rispetto all’anno precedente 

>
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simo Expo 2015 che vedrà fissata a Piacenza la sede per mol-
ti eventi legati alla logistica. “Pomorete”, infatti, rappresenta
un’esperienza unica in Italia, un contratto di rete di carattere
interregionale (Lombardia ed Emilia Romagna), che certifica
e traccia l’intera catena, dall’analisi del terreno fino al posi-
zionamento del prodotto sugli scaffali della distribuzione,
passando attraverso la produzione del seme, la gestione dei
mezzi tecnici e delle risorse idriche, la lavorazione, la trasfor-
mazione e la logistica. Nel dettaglio, consiste in un contratto
di rete, il primo nella filiera del pomodoro, stipulato con lo
scopo di cogliere dal mercato sia nazionale che estero tutte
le proposte che coinvolgano più imprenditori appartenenti al-
la rete per la realizzazione di un progetto comune che valoriz-
zi le specifiche competenze di ciascuno degli imprenditori
appartenenti alla rete. “Pomorete” rappresenta un modello di
riferimento per il prossimo Expo 2015 perché consente non
soltanto di certificare il prodotto in termini di provenienza, ma
anche di cercare di restituire redditività a un prodotto che è
uno dei simboli del Made in Italy, attraverso il monitoraggio di
tutte le fasi della supply chain, che presuppone una stretta
collaborazione tra gli operatori coinvolti nei vari step per una
maggiore penetrazione nei mercati di riferimento sia nazio-
nali sia internazionali. Number 1 ha aderito al progetto sin dal-
la sua costituzione, insieme ad altre nove imprese (ACP Inter-
national Food, Agrimpianti, Agrofata, Asi, Isea Group, Steril-
tom, Ecosistemi, Seedling Tomato, Solfarm Europe) tutte ade-
renti al sistema di Confapi Piacenza.
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cembre molti mezzi pesanti carichi per le consegne natalizie era-
no ancora in viaggio sulle strade d’Europa. Tutto ciò ha consenti-
to di raggiungere, in dicembre, un rapporto carichi/mezzi di 47/53,
un risultato positivo per questo mese di feste”. In conclusione,
Frings, dichiarandosi molto ottimista riguardo al futuro, ha sottoli-
neato: “Attualmente stiamo assistendo a un ulteriore migliora-
mento del mercato europeo del trasporto. Si può ragionevolmen-
te sperare in una forte ripresa. Le previsioni congiunturali per la
Germania oscillano tra un aumento dell’1 fino al 2,5%. Questi dati
daranno la spinta giusta anche al motore delle esportazioni euro-
pee. Da ciò deriveranno, ovviamente, notevoli occasioni per i set-
tori della logistica e del trasporto”.  

Con “Pomorete” Number 1 
guarda all’Expo 2015 
Number 1, la società di Parma del gruppo Fisi specializzata
nella logistica dei settori food and grocery e della grande di-
stribuzione organizzata, ha aderito a “Pomorete”, la prima fi-
liera italiana del pomodoro, mettendo a disposizione del pro-
getto la propria specializzazione nella logistica del settore ali-
mentare. Un progetto che permetterà di lanciare il primo ope-
ratore logistico italiano nella vetrina internazionale del pros-

Il “barometro” TimoCom

Linde Material Handling Italia è da sempre un’azienda attenta alle innovazioni, al-
la sostenibilità ambientale, all’uso coscienzioso delle risorse, alla salute e alla si-
curezza del proprio personale. Proprio in questa filosofia aziendale si colloca l’ini-
ziativa che vede la Lindeprotagonista al fianco di chi è meno fortunato. Infatti, Lin-
de Italia ha deciso di sostenere la società di basket per disabili di Varese con la do-
nazione di una carrozzina speciale, adatta al gioco e riservata a un giocatore del-
la squadra Cimberio ZMC Handicap Sport Varese
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Degrocar: la velocità, 
oggi, è un “must”
“È necessario prendere decisioni in tempi record. La differenza la

fanno le competenze e la tecnologia”, dice Giuliano De Grossoli.

D
a presidente cresciuto nel-
l’azienda di famiglia fondata ad
Arzignano (Vicenza) nel 1987,
Giuliano De Grossoli è oggi am-

ministratore delegato Degrocar, referen-
te italiano per Mitsubishi  Carrelli Eleva-
tori. Un’azienda storica, che ha vissuto
gli anni aurei dell’imprenditoria e ha re-
sistito a quelli bui della crisi, dove c’è chi,
addirittura, si chiede se ha un senso par-
lare ancora di mercato dei carrelli eleva-
tori. E in questo nuovo ruolo, “di grandi
responsabilità assunte in prima perso-
na”, ha deciso di imprimere una sua li-
nea alla Degrocar, nel segno della conti-
nuità ma anche dell’innovazione. Non
solo tecnologica, ma strutturale, organi-
ca. Il primo cambiamento lo ha apporta-
to la scorsa estate assumendo Enrico

Marcato come direttore commerciale
(Marcato ha consolidato e affinato la
propria esperienza in realtà leader come
OM-Still, del Gruppo Kion, ndr). De
Grossoli ha dunque guardato al di fuori
della famiglia, puntando direttamente
su una professionalità riconosciuta nel
mondo della logistica, capace di portare
a traguardo la sua strategia. Strategia che
in pillole si può riassumere in aprire una
decina di nuovi concessionari, da ag-
giungere ai 23 esistenti, coprendo così le
aree finora sguarnite, soprattutto al sud;
creare per ciascuno, vecchio e nuovo, un
piano industriale, con un’azione com-
merciale mirata; potenziare la rete esi-
stente fornendo nuovi servizi; prosegui-
re sulla strada della formazione per ope-
ratori e venditori, slegandola dall’esclu-
siva soluzione delle emergenze ma fina-
lizzandola alla guida all’acquisto. Il tutto
partendo dal presupposto fondamenta-
le “che i nostri prodotti - sottolinea De
Grossoli - sono all’avanguardia”. 

DE GROSSOLI, PERCHÉ COME AMMINI-
STRATORE UNICO È PARTITO INSERENDO
UN NUOVO DIRETTORE COMMERCIALE?  
� Perché avevo necessità di una profes-
sionalità che avesse dimestichezza con
le strategie industriali e sapesse calibrar-
le su una azienda come la nostra, artico-
lata in tanti Concessionari con una pro-
pria identità. Avevo bisogno di una figu-

ra capace di partire subito con l’accele-
ratore, che non avesse bisogno di tempo
per imparare, perché proveniente dal
settore carrelli. Volevo qualcuno che fa-
cesse crescere Degrocar, volevo un ma-
nager che portasse esperienza, metodo
e organizzazione aziendale con
un’esperienza a 360° nella gestione
aziendale. Sono soddisfatto e compia-
ciuto che Marcato abbia accettato la sfi-
da e ci rappresenti. Fin qui i risultati rag-
giunti parlano chiaro e mi hanno dato
ragione. Da inizio 2014 abbiamo aperto
un Dealer in Liguria, due in Abruzzo,
uno a Belluno e abbiamo assunto un
nuovo Area Manager per il centro sud
che si affianca all’attuale per il centro
nord. Non ultimo, abbiamo assunto una
giovane laureata all’ufficio Marketing.
Abbiamo potenziato la tecnologia e la
comunicazione interna. Marcato si è fat-
to anche carico di migliorare i nostri pro-
cessi interni e di aggiornare i nostri siste-
mi informatici partendo dal gestionale
per arrivare a ottimizzare la produzione,
il post vendita e il noleggio, inserendo
peraltro l’uso del CRM cosi da ottimizza-
re i processi e ridurre i costi fissi. Inutile
dire che abbiamo molti progetti in can-
tiere. 

QUALE L’IMPRONTA DI GIULIANO DE GROS-
SOLI? 
� La velocità, che non è più un requisito,

C O V E R

GIULIANO DE GROSSOLI

di Carlotta Valeri
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ma un must cui un’azienda non può
sottrarsi. È necessario prendere decisio-
ni in tempi record, sapendo anche ri-
schiare, ma mettendoci la faccia. Io ho
voluto da subito una struttura diversa,
più flessibile. Il mio obiettivo è trasfor-
mare un’azienda famigliare in
un’azienda europea. Oggi non sono
consentite vie di mezzo. Oggi, la diffe-
renza, la fanno le competenze. Bisogna
avere personale preparato, che tenga al-
l’azienda esattamente come te, che ab-
bia l’orgoglio di spendere il nome De-
grocar. Oggi la tecnologia in continua
evoluzione, richiede maggiori e più
eclettiche abilità e conoscenze. Chi la-
vora per Degrocar, deve contribuire alla
sua ulteriore crescita, che in un’ottica di
reciprocità è anche umana e professio-
nale. 

CERTO BISOGNA ESSERE OTTIMISTI… 
� Se non lo fossi, non avrei fatto l’im-
prenditore. E non mi sarei caricato
dell’onere, in un momento tanto diffici-
le anche per il nostro comparto, di gui-
dare un’azienda che ha quasi 40 dipen-
denti, pressoché tutti del territorio, con
altrettante famiglie a carico. Un’azienda
che oltre a una sua storia, ha proprio per
questo motivo un suo “peso” sul tessu-
to locale. E mentre molte imprese “ta-
gliano” sulle risorse umane io sulle ri-
sorse umane investo. La riduzione cerco
di attuarla attraverso l’ottimizzazione
delle procedure interne, senza mettere
a casa nessuno. 

VELOCITÀ, SU QUESTO TERMINE LEI INSI-
STE MOLTO… 
� Le faccio un esempio. Fino al 2007, in
termini di progettualità, si ragionava
con una certa sicurezza in una prospet-
tiva quinquennale, se non addirittura
decennale. C’era una capacità diversa di
fare previsioni. Anzi, c’era la possibilità
concreta di farle. Oggi non si superano i
tre anni, che mi creda sono tantissimi,

con verifiche trimestrali.  Questo signi-
fica che dobbiamo realizzare piani su-
scettibili di modifiche in corso d’opera. 

CERTO L’INSTABILITÀ POLITICA DEL PAE-
SE NON AIUTA…  
� Per niente. I governi cambiano rapida-
mente, ci sono decine e decine di decre-
ti che vengono sospesi, non sappiamo
spesso in quanta acqua nuotiamo. Per
non parlare dell’impossibilità di acce-
dere al credito, della burocrazia, che è
altro dalla semplificazione da tutti au-
spicata ma mai attuata. E senza tra-
scurare nemmeno le infrastruttu-
re, sempre al palo, fondamentali
invece per l’export. C’è un clima di
insicurezza disincentivante anche
per chi, come me, non intende far-
si sopraffare dalla crisi.
Va detto che ho “eredi-
tato” un’azienda solida
e questo è il motivo per
cui negli anni Degrocar
è rimasta in piedi men-
tre altre chiudevano. Ma
ora, ribadisco, dobbia-
mo cambiare il passo,
marciando direttamen-
te verso l’alto.  

IL PRODOTTO MITSUBISHI QUANTA DIFFE-
RENZA FA? 
� Non è mai mancato il supporto Mitsu-
bishi, che ha continuato anzi a investire
su mezzi e qualità degli stessi. Nel 2014
ha completato il rinnovo della gamma
di carrelli elettrici, ben nove modelli da
80 volt, FB20-35 quintali e FB40-50.
Questo è stato possibile anche grazie al
trasferimento di design e produzione
dall’Olanda alla Finlandia. 

LEI VUOLE ESSERE POSITIVO, MA LA CRISI C’È. 
� C’è, ma sapendosi modellare
si supera. Noi forniamo tutti i
settori merceologici, dall’edili-
zia alla siderurgia, alla grande
distribuzione. C’è meno pro-
duzione? È vero e allora noi
puntiamo su stoccaggio e mo-
vimentazione merci, non solo
carrelli elevatori ma anche
macchine da magazzino. Co-
me ho detto prima, la parole
chiave sono velocità, flessibili-
tà, competenza. La squadra
Degrocar le ha tutte, le sta

mettendo a regime, ed è
pronta per quando arri-
verà la ripresa.  �
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T rent’anni fa ho parlato a una scolaresca sulla storia del-
le tasse. Alcuni compagni di mia figlia, allora presente,
ricordano con piacere quell’ora trascorsa insieme. Do-

po tanto tempo, sono stato invitato a parlare ancora di tasse
all’università del tempo libero, a un gruppo di persone avanti
con l’età. Non mi preoccupa rifare la storia dell’individuo e
delle tasse, senza dimenticare la decima evangelica, mi preoc-
cupa di più andare a giustificare i prelievi attuali, in molti casi
senza senso.
Farò presente che la specializzazione delle attività produttive,
dopo la fase del baratto, ha reso obbligatoria anche l’ammini-
strazione della giustizia, perché sono nell’indole umana il sot-
terfugio e il cercare di ottenere vantaggi non sempre possibili.
Le guerre hanno sempre influenzato negativamente le casse
statali facendo pressione sui sudditi su maggiori risorse anche
per pagare, molte volte, i soldati di ventura, che, senza soldi,
non avrebbero mai prestato i loro servizi. Se ne inventarono di
tutti i coloro, ed è ancora presente il pagamento di pedaggio
per attraversare i campi di qualcuno. Non è difficile ricordare
che l’indipendenza degli americani è iniziata per non voler
più pagare un ulteriore aumento della tassa sul tè che la regina
d’Inghilterra voleva riscuotere. Questo fu l’inizio delle Guerre
di Indipendenza, ma è una storia sufficientemente recente.
Ricordo anche che il piccolo stato dei Savoia nel 1854-1856,
con quello straordinario uomo politico che fu Cavour, fece
partire 15 mila fanti alla volta della Crimea (purtroppo alla ri-

balta della cronaca anche in questi tempi), per aver un posto
nella discussione politica che si sarebbe tenuta alla fine della
guerra. E questo, certamente, ha aiutato i Savoia a unire l’Italia
senza che gli altri Stati europei intervenissero contro. Ma po-
tevano i Savoia contare sulle risorse necessarie per mandare
tanti uomini in guerra? No. Ragion per cui, dicono gli storici,
ma non è difficile da controllare, una volta riunita l’Italia, in al-
cune zone dove le tasse erano accettabili, furono aumentate e
di molto. Le popolazioni meridionali se ne lamentano anco-
ra, soprattutto, perché buona parte delle tasse da loro pagate
sono servite anche per la costruzione dei canali che da allora
solcano Piemonte e Lombardia.
Nel 1900, il disavanzo tra Pil e debito pubblico dell’Italia era,
comunque, del 3%. Questo voleva dire, che, nonostante tutto,
i ministri piemontesi erano molto attenti a far quadrare i con-
ti. Erano davvero dei politici previdenti. Oggi, marzo 2014, se
tutto va bene, il rapporto deficit/Pil è del 133%. Perciò ogni
bambino che nasce ha un debito di 34 mila euro.
Forse in questi 110 anni, molti politici italiani hanno fatto di
tutto per farsi rieleggere, ma molto poco per governare nella
maniera corretta, di far “politica” seria. Poi, quando si legge il
libro “Ammazziamo il Gattopardo” di Alain Friedman con le
interviste concesse dagli uomini politici che hanno fatto au-
mentare il deficit in maniera esponenziale, si rimane sbigotti-
ti per come siano spiegate le cose.
Giuliano Amato, oggi alla Consulta, ed ex consigliere econo-

mico di Bettino Craxi, spiega
come i socialisti e i democri-
stiani hanno usato la spesa
pubblica contro il Pci, facendo
salire il debito nel tentativo di
attirare voti. Amato dice anche
perché nessun governo è riu-
scito a fare le riforme struttura-
li di vasta portata, e cita Massi-
mo D’Alema che sostiene che
gli italiani non hanno capito
che “entrare nell’euro non è ar-
rivare a un traguardo, ma salire
su un ring”. 
L’entrata dell’Italia nell’euro
deve essere considerata come
una delle migliori scelte politi-
che che gli italiani abbiano fat-
to, non fosse altro perché l’Eu-
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ropa ci controlla i conti e non possiamo
più svalutare la nostra povera lira per ma-
scherare i bilanci. Gli interessi sul debito
pubblico sono enormi, ma se avessimo
avuto la lira, sarebbero stati almeno tre
volte superiori, considerato l’andazzo
praticato dalla politica. Gli interessi sul
debito pubblico pesano in maniera con-
sistente, ma se avessimo dovuto fare i
conti con la lira sarebbero stati molto più
pesanti.
Questo a conferma che noi non abbiamo
avuto politici, ma solo gente che ha
scambiato la politica come uno “stipen-
dificio”. Ma non c’è nessuno che possa
chiedere a questi signori il risarcimento dei danni arrecati?
Non abbiamo una Corte dei Conti che dovrebbe sorvegliare
sui conti pubblici? Quando un direttore generale ha un emo-
lumento di 800 mila euro o il presidente del collegio sindaca-
le di 250 mila, credo che non ci siano entrate che possano giu-
stificare questi importi. Gli enti pubblici, combinano guai, ma
con le partecipate fanno anche di peggio. È fresca la notizia
che le farmacie comunali di Roma chiudono in perdita. In Ita-
lia è l’esempio eclatante di come si possa sperperare il denaro
pubblico, senza alcun problema. Come, d’altronde, sia possi-
bile “comprare” i voti degli elettori, assicurando uno stipen-
dio a tanta gente, e arrivare ad arruolare una pletora di dipen-
denti, anche quando non necessari e indispensabili. Fatto sta
che un posto di dirigente non si nega a nessun politico boc-
ciato alle elezioni, come se fosse normale comportarsi così
nell’azienda di famiglia. E come dire che avere avuto per qual-
che tempo un posto di responsabilità “politica”, sia di per sé
sinonimo di oculatezza, preparazione, buon senso.
Pensare che alcune consigliere regionali siano state elette per
le avvenenze fisiche, anche se l’occhio vuole la sua parte, non
è meritorio. Ma se pensiamo che per la sola presenza in una
legislatura, queste persone all’età di 50 anni avranno diritto a
una pensione di tutto rispetto, è un’altra di quelle cose che
non si riescono a comprendere.
Non è possibile trovare qualcuno che porti queste norme da-
vanti alla Corte Costituzionale per disparità di trattamento tra
cittadini? Perché bisogna lavorare anche per oltre 40 anni, at-
tendere i 66 anni e oltre, per aver diritto alla pensione, e altri
che non hanno accumulato meriti speciali, quando non an-
che demeriti, abbiano questi privilegi?

Abbiamo vissuto al di sopra delle nostre possibilità negli ulti-
mi venti anni? Forse, certamente in molti lo hanno fatto, ma
non tutti. Molti oggi vivono poveramente. Colpa della man-
canza di lavoro, che non permette di aumentare i consumi. I
bilanci delle banche soffrono, e molto, dei crediti deteriorati, e
ciò le costringe a non concedere prestiti sia alle aziende sia ai
privati, che non possono comprare neanche la casa ove anda-
re ad abitare, e quindi, le costruzioni languono. Ben venga
chiunque ci dica che dobbiamo stringere la cinghia, ma tutti,
a incominciare dallo spreco forsennato della spesa pubblica,
che non trova alcun rimedio. I nostri presidente di provincia,
percepiscono uno stipendio anche superiore a quello di Barak
Obama.
In molti ci hanno avvertito di una situazione ormai insosteni-
bile. Michele Salvati, il 3 marzo, sul Corriere della Sera, ha
scritto che lo scetticismo è comprensibile, ma allora non resta
che ricordare l’apologo sul Gautama Buddha e la casa in fiam-
me: “Maestro - accorrono i discepoli - c’è una casa che brucia,
ma gli abitanti si rifiutano di uscire. Alcuni dicono che fuori fa
freddo. Altri che non riuscirebbero a salvare i loro beni. Che
cosa dobbiamo fare?”.
“Nulla - risponde il Buddha - chi è avvisato del pericolo e non
fa nulla è meritevole di morire”. Facciamo qualcosa per evita-
re che la gente esasperata possa compiere gesti inconsulti. Ri-
torniamo a quel senso civico, una volta insegnato in tutte le
scuole, e di cui ormai si è persa ogni ragione e cognizione.

Franco De Renzo, tel. 0245101071, 
email: segreteria@studioderenzo.it
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Dedichiamo l’attenzione a un fenomeno che ha as-
sunto nel corso degli ultimi anni dimensioni si-
gnificative, ossia la ritenzione delle merci da parte

dei vettori a seguito di ritardi od omissioni nel paga-
mento del nolo. Come noto, ai sensi dell’articolo 2761
c.c. “I crediti dipendenti dal contratto di trasporto e quel-
li per le spese d’imposta anticipate dal vettore hanno pri-
vilegio sulle cose trasportate finché queste rimangono
presso di lui”. La norma attribuisce dunque uno stru-
mento di particolare peso ed efficacia al vettore che van-
ti un credito per nolo non versato.
Sin dai primi anni di applicazione della norma in esame,
i giudici hanno manifestato un orientamento restrittivo
per quanto riguarda la sussistenza dei presupposti di
fatto e diritto per l’esercizio del privilegio, ammettendo
che lo stesso potesse essere attuato solo su beni diretta-
mente detenuti dal vettore, e solo per crediti relativi al
trasporto della partita di merce sottoposta a ritenzione. 
Il quadro è notevolmente mutato nel 2005, quando la
Corte di Cassazione, con la sentenza La Quercia c. Ca-
stelletti (Sez. III, 28 giugno 2005, n. 13905) ha rilevato
che il diritto di ritenzione: 

a) può essere attuato sulle cose che il vettore detiene an-
che indirettamente, come nel caso in cui si avvalga di
sub-vettori, poiché si tratta di beni che non sono ancora
entrati nella disponibilità del destinatario; 
b) può essere esercitato anche su beni oggetto di un tra-
sporto diverso da quello per cui è sorto il credito, se i sin-
goli trasporti costituiscono esecuzione di un unico con-
tratto. Dunque, qualora vi siano diversi trasporti in ese-
cuzione di un unico contratto-quadro, il privilegio può
essere esercitato anche per il nolo maturato in un tra-
sporto precedente rispetto a quello che ha ad oggetto la
merce sottoposta a ritenzione. 
Le successive decisioni del Tribunale di Milano (6 agosto
2009 Autobahn Lis Spa c. Cemat Spa e Corriere Eurona-
zionale Bertino – 18 luglio 2012 One Mobile Accessories
Srl c. Transtir Srl) e del Tribunale di Genova (22 ottobre
2009 Cemat Spa c. Fallimento Get Group Europeo Tra-
sporti Srl) hanno confermato tale orientamento, in rela-
zione a crediti vantati dal vettore per un contratto di tra-
sporto che disciplinava un numero indefinito di spedi-
zioni, ed hanno dunque affermato il diritto del vettore e
del sub-vettore di esercitare il privilegio per noli relativi

a varie spedizioni sulle
cose trasportate tuttora
nella sua disponibilità.
La situazione cambia
laddove il privilegio ven-
ga esercitato nell’ambito
di un contratto di tra-
sporto internazionale su
strada, disciplinato dalla
Convenzione di Ginevra
del 1956 (CMR). In que-
sto caso, infatti, lo stru-
mento offerto al vettore
che vanti un credito per
nolo non pagato è costi-
tuito dalla previsione di
cui all’articolo 13.2 della
Convenzione, che recita:
“Il destinatario …. deve
pagare l’importo dei cre-
diti risultanti dalla lette-
ra di vettura. In caso di
contestazione, il vettore è
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tenuto a riconsegnare la merce soltanto se il destinatario
gli fornisce una cauzione”.
La norma dunque ammette un diritto di ritenzione in fa-
vore del vettore, che può legittimamente rifiutare la con-
segna e pretendere il rilascio di una cauzione dal desti-
natario, ma non contempla le modalità con cui tale ri-
tenzione va attuata, né ammette la possibilità di proce-
dere alla vendita delle merci, né infine prevede alcunché
con riguardo a crediti vantati per trasporti precedenti.
Accade peraltro spesso che vettori e spedizionieri ri-
chiamino nei contratto conclusi con operatori logistici
o nei documenti di trasporto e nella corrispondenza
condizioni generali che contengono una disciplina
molto protettiva e favorevole in materia di privilegio e
ritenzione; simili clausole sono inoltre contenute nelle
condizioni generali adottate da numerose associazioni
di categoria di vettori e spedizionieri.
È il caso ad esempio delle BIFA (British International
Freight Association) Standard Trading Conditions (STC)
del 2005 e delle condizioni generali della RHA Road
Haulage Association del 2009, che contengono entram-
be la previsione del diritto del vettore di esercitare un
lien (privilegio) sulla merce trasportata, attribuendo al
vettore anche il diritto di vendere la merce gravata da
privilegio, imputando al credito per il nolo non riscosso
il ricavato della vendita, ed attribuendo al proprietario
della merce ogni eventuale plusvalenza.
Tali previsioni sono particolarmente frequenti soprat-
tutto in paesi quali il Regno Unito e gli Usa, perché a dif-

ferenza della nostra legge, che ammette la possibilità
per il creditore che vanta un privilegio speciale sul bene
di procedere alla vendita (con una procedura particolar-
mente semplificata, ossia quella prevista per la vendita
dei beni dati in pegno) tale diritto non esiste nei sistemi
di common law, ed è necessaria dunque una previsione
specifica. La validità di tali previsioni va evidentemente
valutata in base alla legge che disciplina il rapporto con-
trattuale e, sotto questo profilo, la posizione della giuri-
sprudenza inglese è senza dubbio molto generosa nei
confronti del vettore e tende a confermare la validità di
tali pattuizioni. 
Resta da aggiungere che è discutibile che simili pattui-
zioni possano prevalere sulla disciplina della CMR, in
considerazione del fatto che l’articolo 41 della CMR
esclude la validità di qualunque clausola che deroghi al-
la disciplina della Convenzione, e che il diritto di riten-
zione attribuito al vettore dall’articolo 13.2  è, come vi-
sto, piuttosto circoscritto.
Non risulta che il punto sia stato valutato dalla nostra
giurisprudenza, ma lo è stato in un giudizio inglese
(T.Comedy UK v. EMT Limited, 2007), nel quale la Corte
ha ritenuto che ai sensi dell’articolo 13.2 e dell’articolo
41 della CMR sussiste il diritto del ricevitore a chiedere
la consegna della merce a fronte del pagamento del no-
lo, ed ha affermato che le previsioni previste nelle RHA
1998 in materia di privilegio e ritenzione dovevano rite-
nersi nulle per contrasto con la disciplina della CMR.
Sulla scorta dell’attuale quadro normativo e delle pro-
nunce esistenti, è dunque rilevante il rischio per gli ope-
ratori logistici che, nonostante il regolare pagamento
del nolo dovuto al vettore contrattuale, sono ugualmen-
te esposti alla ritenzione delle merci da parte del primo

sub-vettore o dei sub-vettori successiva-
mente incaricati, qualora questi non siano
stati regolarmente pagati. È quindi oppor-
tuno che committenti ed operatori logisti-
ci verifichino con estrema attenzione le
condizioni contrattuali che regolano il
trasporto internazionale e diritto di riten-
zione e che, al contempo, mettano in pra-
tica idonei strumenti di tutela per evitare
che le loro merci siano oggetto di ritenzio-
ne da parte di sub-fornitori della catena
logistica.

                 nel trasporto stradale
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La determinazione del valore delle merci estere in doga-
na è un elemento fondamentale sotto l’aspetto fiscale.
Infatti, produce il carico erariale che inciderà sull’im-

portazione delle merci. Ci sono regole scritte che danno la
misura di come e di quanto imporre sul valore all’atto del-
l’immissione in libera pratica delle merci estere. Tali regole
elencano talune voci che appaiono evidenti ai fini della
quantificazione del valore in dogana, e altre che invece de-
vono essere maggiormente ricercate nelle varie fasi di una
transazione commerciale.
Pertanto, nel parlare di valore in dogana, è corretto fare riferi-
mento al prezzo effettivamente pagato o da pagare, maggio-
rato delle spese di trasporto e di quant’altro costituisca un

onere durante le
varie fasi di trasfe-
rimento delle
merci, dall’assicu-
razione e da voci
che evidentemen-
te non attengono
strettamente al
trasporto ma che
concorrono alla
determinazione
del valore imponi-
bile; ce ne sono al-

cune che apparentemente potremmo definire più astratte ri-
spetto ad altre elencate fino ad ora. Considerando l’articolo
71 del nuovo Codice doganale dell’Unione, troviamo ele-
menti da aggiungere al prezzo effettivamente pagato o da pa-
gare, come: lavori di ingegneria, di sviluppo, d’arte e di de-
sign, i piani e gli schizzi, eseguiti in un paese non membro
dell’Unione, e necessari per la produzione delle merci im-
portate, i corrispettivi e i diritti di licenza che il compratore,
direttamente o indirettamente, è tenuto a pagare come con-
dizione per la vendita nella misura in cui tali corrispettivi non
siano rientrati nel prezzo effettivamente pagato o da pagare.
In dogana quando si parla di valore si tende spesso a nomi-
nare le “Royalties”, ovvero il compenso che il compratore ri-
conosce al titolare di un brevetto, o di una proprietà intellet-
tuale, con lo scopo di poter sfruttare quel bene per fini com-
merciali. Con intervalli di tempo più o meno ampi, la dogana
torna in argomento ed effettua controlli sulla eventuale man-
cata esposizione delle royalties nel valore, e quindi abbastan-

za sovente occorre rivisitare le previsioni normative che re-
golamentano l’inclusione delle stesse nel valore in dogana.
È recente la pubblicazione di alcune sentenze delle com-
missioni tributarie, adite da importatori che si sono visti ri-
chiedere maggiori diritti e relative sanzioni, a seguito di re-
visioni dell’accertamento che la dogana ha effettuato auto-
nomamente, per le quali ha stabilito che gli importatori
debbano  aggiungere al prezzo pagato  anche il corrispettivo
di royalties riconosciute al titolare del marchio riprodotto
nelle merci acquistate. È raccapricciante la facilità con cui
l’amministrazione doganale interviene nel recuperare ciò
che ritiene essere dovuto, maggiorato dalle relative sanzioni
amministrative. Non è quindi assolutamente scontato che
la dogana sia nel giusto, quando pretende di recuperare ciò
che ritiene sia stato sottratto all’imposizione fiscale all’atto
dell’importazione in tema di royalties, perché alla luce del-
le recenti sentenze intervenute nel merito della ricompren-
sione delle stesse nel valore in dogana, abbiamo più volte
visto riaffermare il principio secondo il quale, perché sorga
l’obbligo di aggiungere il valore delle royalties alla base im-
ponibile del valore in dogana, è necessario che siano soddi-
sfatte le seguenti  condizioni:
A)se la società che acquista, importa da società estere in

qualche modo legate ai detentori del diritto di licenza, ai
quali l’importatore corrisponde le royalties, le stesse rap-
presentano una condizione di vendita, dunque formano
base imponibile ai fini del valore da dichiarare in dogana;

B)viceversa se una società importa da soggetti terzi che non
hanno alcun legame con i detentori dei diritti di licenza,
queste ultime non essendo condizione di vendita, non
devono essere ricomprese nel valore in dogana.

Si può quindi riassumere che le royalties formano base im-
ponibile per il valore in dogana, quando: sono riferite alle
merci oggetto dell’importazione; sono condizione di ven-
dita; il loro pagamento deve essere richiesto da un fornito-
re o da un soggetto terzo ad esso legato. Se non ricorre alcu-
na di tali condizioni, le royalties non vanno a formare base
imponibile per la tassazione in dogana. Si potrebbe disqui-
sire a lungo sui risvolti commerciali e fiscali delle royalties,
ma certamente non servirebbe a creare un modus operan-
di uniforme da parte degli operatori, e soprattutto a creare
un metro di giudizio che sia riconosciuto a livello naziona-
le e applicato nei confronti di tutti gli operatori allo stesso
modo.
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Un piano per la blue economy

La Regione Liguria ha pubblicato le graduatorie dei pro-
getti presentati nell’ambito dei Piani di Sviluppo Setto-
riale (PSS) dell’Economia del mare e della Green Econo-

my. Con essi la Regione Liguria ha inteso creare le condizioni
affinché ai giovani siano offerte maggiori opportunità di buo-
na e stabile occupazione in due settori strategici e a
forte potenzialità di crescita del sistema econo-
mico e produttivo ligure.
La Scuola Nazionale Trasporti e Logistica è
capofila di un importante progetto valutato
positivamente dalla Regione e che verrà
realizzato sul territorio provinciale della
Spezia nei prossimi mesi. Il progetto è de-
nominato “Il Golfo fa rete nel blu”.
Significative prospettive si apriranno dunque
per l’occupazione giovanile in Liguria, soprattutto

in relazione alla logistica legata al mare, che da sempre ha rap-
presentato per la regione una delle principali fonti di sviluppo
economico e continua ad avere un ruolo centrale non solo
nelle attività più tradizionali e consolidate, ma anche in quel-
le più recenti a forte potenzialità di crescita.

In linea con il carattere sinergico richiesto per l’inizia-
tiva, il PSS è stato ideato attraverso un processo di

confronto e collaborazione tra enti pubblici,
parti sociali, imprese e loro consorzi, istitu-
zioni scolastiche, organismi formativi, uni-
versità ed enti di ricerca, al fine di collegare
efficacemente: aspirazioni occupazionali
dei giovani, sviluppo del territorio, percorsi

di qualificazione, domanda di professionali-
tà espressa dal sistema delle imprese. Il PSS “Il

Golfo fa rete nel blu” è pertanto sostenuto da
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un’ampia rete e vede il coinvolgimento di soggetti istituziona-
li, associativi e imprenditoriali tra i più rappresentativi del set-
tore della Blue Economy.
Il partenariato è stato strutturato su due principali livelli: un li-
vello operativo (che erogherà i servizi formativi, orientativi, di
accompagnamento al lavoro dipendente e autonomo) e un li-
vello di sostegno e garanzia, con funzioni di indirizzo e supervi-
sione, di raccordo con le politiche del territorio, di monitorag-
gio e valutazione. Fanno parte di questo secondo livello i par-
tner: provincia e comune della Spezia, camera di commercio
industria artigianato agricoltura della Spezia, Confindustria La
Spezia, Lega ligure delle cooperative e mutue. Inoltre, sono sta-
ti siglati protocolli di intesa specifici con realtà istituzionali, as-
sociative, imprenditoriali tra le più significative per l’economia
del mare: Promostudi - Polo universitario della Spezia, comu-
ne di Santo Stefano Magra, SVAR, Carispezia, Distretto ligure
per le tecnologie marine, Associazione spedizionieri del porto
della Spezia, Associazione agenti marittimi della Spezia, La
Spezia Container Terminal, organizzazioni sindacali territoria-
li, Assiterminal, Assoporti, Ente Bilaterale Porti, comando delle
Capitanerie di Porto della Spezia, Agenzia delle Dogane della
Spezia. Hanno accordato il proprio sostegno al progetto, inol-
tre, alcune realtà di livello internazionale: l’Escola Europea de
Short Sea Shipping di Barcellona e il Support & Supply Mana-
gement Group di Malta, che hanno dato la propria disponibili-
tà a intervenire direttamente nella formazione dei giovani del
PSS - soprattutto delle figure manageriali - anche tramite pe-
riodi di ospitalità presso le proprie sedi. 

In aggiunta, hanno espresso
interesse nei confronti del
progetto numerose imprese
del settore,  tra cui: Aphrodite
Sc, Baglietto Spa, CMS Srl,
Consorzio Asterix, Contrepair
Spa, Contrepair Manovre Fer-
roviarie Srl, Dockservice Scpa,
Flytainer Srl, Infoporto La Spe-
zia Srl, Log Srl, Medcenter
Container Terminal Spa,
Oceanogate Spa, Porto Indu-
striale di Cagliari Spa, Pro Ship
Srl, Quayside Service Srl,
Sbrinz Snc, Selmar Srl, Ser.Nav
Srl, Sistema Porto Srl, Spede-

mar Srl, Tarros Spa, Terminal del Golfo Spa, Terminal Conteni-
tori Porto di Genova Spa (Sech), VSS Yacht Refit Srl.
Nell’ambito del progetto è prevista la realizzazione di percor-
si per la formazione di figure professionali di diverso livello in
grado di rispondere a tutto tondo alla complessità dei fabbi-
sogni espressi dalla logistica portuale: dalla figura gestionale
del Logistic Manager a quelle tecniche specializzate di media-
tore marittimo e di addetto ai sistemi di gestione integrata, fi-
no a quella operativa di operatore logistico portuale e retro-
portuale. Si prevede, inoltre, di realizzare un lavoro approfon-
dito e specifico proprio sul lato delle figure professionali, af-
finché il progetto possa essere non soltanto il luogo di un’effi-
cace formazione per le figure di cui è già certa l’importanza e
la spendibilità, ma anche un luogo di ricerca per l’individua-
zione delle competenze e delle figure professionali da valoriz-
zare ex novo o emergenti. Nonostante l’esistenza di repertori
regionali e nazionali per la classificazione delle figure profes-
sionali, il settore logistico non dispone di una mappatura ag-
giornata e coerente con i più recenti fabbisogni. Sul territorio
provinciale della Spezia è già stata effettuata una mappatura
approfondita delle figure professionali della cantieristica, nel-
l’ambito del progetto comunitario SERENA, finanziato dal PO
Italia-Francia Marittimo. Il PSS “Il Golfo fa rete nel blu” potrà
essere occasione per svolgere un’analoga survey per la filiera
della logistica portuale, per poter costruire “dal basso” un
quadro di fabbisogni esauriente, che possa essere capitalizza-
to e acquisito dalle stesse amministrazioni, anche guidando le
future scelte strategiche di destinazione delle risorse. �
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Lo spedizioniere e i trasporti

Come sappiamo, a norma dell’art. 1737 cod. civ., il con-
tratto di spedizione è un mandato col quale lo spedi-
zioniere assume l’obbligo di concludere, in nome pro-

prio ma per conto del mandante, un contratto di trasporto e
di compiere le operazioni accessorie. Salvo il caso in cui si as-
sume l’esecuzione del trasporto (si tratta dell’ipotesi dello
spedizioniere vettore regolato dall’art. 1741 cod. civ.), lo spe-
dizioniere non rispon-
de della mancata ese-
cuzione del trasporto
(che si verifica in caso
di perdita o avaria del
carico). 
Tra gli obblighi dello
spedizioniere, oltre al
dovere di compiere le
operazioni accessorie
(che includono anche
la temporanea custo-
dia della merce prima
del suo affidamento al
vettore) vi è quello di
osservare, nella scelta
della via, del mezzo e
delle modalità di trasporto col vettore, le istruzioni del com-
mittente, ovvero di operare secondo il miglior interesse del
medesimo. 
Salvo dunque il caso in cui il committente abbia fornito pre-
cise istruzioni su via, mezzo e modalità con le quali deve es-
sere eseguito il trasporto, lo spedizioniere deve, usando la di-
ligenza professionale, individuare via, mezzo e modalità di
trasporto più idonee a soddisfare l’interesse del committen-
te. Pertanto lo spedizioniere risponde nel caso in cui non
scelga la via o il mezzo di trasporto più adatto allo scopo, ov-
vero scelga di contrarre con un vettore non idoneo all’esecu-
zione del trasporto commissionato, o non affidabile. Tale re-
sponsabilità è nota come “culpa in eligendo”. In applicazio-
ne di questo principio, la corte d’appello di Milano ha ravvi-
sato la responsabilità dello spedizioniere che aveva stipulato
un contratto di trasporto con un vettore di cui conosceva le
cattive condizioni finanziarie, ed è pertanto stato condanna-
to a risarcire il mandante del danno derivato dall’inadempi-
mento all’obbligo di riconsegna della merce. 

Di regola è onere del committente che ravvisa la responsabi-
lità per “culpa in eligendo” dello spedizioniere dimostrare
che lo stesso ha contratto per suo conto con un vettore di cui
conosceva l’inidoneità e/o l’inaffidabilità a eseguire il tra-
sporto commissionato. Per raggiungere tale prova, il com-
mittente deve non solo dimostrare che il vettore non era ido-
neo all’esecuzione del trasporto, ma anche che lo spedizio-

niere, con la diligenza
professionale, cono-
sceva o avrebbe dovu-
to conoscere tale ini-
doneità prima di con-
cludere il contratto di
trasporto. Tale prova
può essere data anche
per presunzioni, pur-
ché esse, in applicazio-
ne dei principi genera-
li, siano gravi, precise e
concordanti. 
Tuttavia, il tribunale di
Milano, con una re-
cente sentenza pub-
blicata il 20 marzo

2014, ha stabilito la responsabilità dello spedizioniere per
l’ammanco di un carico rilevato a destino, dal momento che
lo stesso, nel corso del giudizio, non aveva dato la prova di
aver diligentemente eseguito il mandato a lui affidato nella
scelta del vettore professionalmente qualificato. Così facen-
do il tribunale di Milano ha gravato lo spedizioniere di un
onere probatorio che di regola dovrebbe essere a carico del
committente. Per questa ragione la sentenza appare censu-
rabile. Cionondimeno essa contribuisce a rendere più incer-
ti i confini della responsabilità dello spedizioniere, esponen-
dolo a rischi rispetto ai quali, in linea di principio, dovrebbe
essere esente. 

*Studio legale Mordiglia
20145 Milano - Via Telesio, 2
Tel. 0243980804
16121 Genova - Via XX Settembre, 14/17
Tel. 010586841 - mail@mordiglia.it www.mordiglia.it
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Il mercato delle auto finalmente
pare muoversi dopo anni tragici
che hanno visto le immatricola-
zioni crollare a livelli comparabili

a decenni or sono, con una perdita
sul 2007 di oltre il 40%. Gli ultimi tre
mesi, a partire da dicembre 2013,
hanno però segnato risultati positivi
(dicembre 2013, più 1,4%; gennaio
2014, più 3,24%, febbraio, più 8,6%)
anche se occorre tener conto che la
crescita viene calcolata in confronto
agli stessi mesi dell’anno precedente
(dicembre 2012, gennaio/febbraio
2013), periodi nei quali i dati sulle im-
matricolazioni sono stati i peggiori e
realmente catastrofici. Per questo
motivo le case automobilistiche e i
concessionari sono stati molto cauti
nel dare giudizi sui dati: “Eppur si
muove” è stato il commento all’an-
damento del mercato da parte del-
l’Unrae, l’associazione delle case au-
tomobilistiche estere, mentre l’asso-
ciazione dei concessionari è stata an-
cora più prudente, affermando in un
comunicato “Non chiamatela ripre-
sa”. Però c’è un altro dato confortan-

te: in febbraio, la raccolta ordini è sta-
ta del 13% superiore a quella del 2013.
Ciò lascia intendere che la crescita
delle immatricolazioni sarà confer-
mata nei mesi di marzo e aprile. An-
che il mercato dei veicoli commercia-
li fino a 3,5 tonnellate sta crescendo
in doppia cifra: nel bimestre genna-
io/febbraio di quest’anno sono state
vendute 18.026 unità in confronto al-
le 15.893 dello stesso periodo del
2013, con un aumento del 13,4%. Ri-
sultato buono, ma anche in questo
caso va tenuto conto che i dati di rife-
rimento sono quelli del 2013, ossia
dell’anno “nero”, nel quale, con com-
plessivamente 101 mila unità vendu-
te si è toccato il fondo della crisi, con
una contrazione di oltre il 58% in sei
anni. Massimo Nordio, presidente
dell’Unrae, ha puntualizzato a questo
proposito: “Alle condizioni attuali e
senza interventi incisivi di stimolo ai
consumi e, quindi, a esigenze di di-
stribuzione delle merci, il mercato
dei veicoli commerciali potrebbe tec-
nicamente esprimere, a fine 2014, fi-
no al 15% in più rispetto allo scorso

anno. È  necessario, però, attendere i
risultati dei prossimi mesi per vedere
se queste indicazioni iniziali possano
davvero essere considerate i primi
segnali di una ripresa più solida”. In
generale, sul mercato delle immatri-
colazioni, un altro elemento positivo
può essere considerata la forte cresci-
ta che in febbraio si è registrata in
quasi tutti i paesi europei, rispetto al
2013: in Portogallo si è superato un
incremento del 40%, lo stesso è avve-
nuto in Lituania, la Polonia ha tocca-
to il 35,2%, l’Austria e l’Ungheria so-
no al 30%, la Repubblica Ceca, la Da-
nimarca e la Svezia sono intorno al
21%, la Spagna al 17,8%, la stessa
Grecia cresce del 4,3%. È evidente
che la situazione di crisi e la forte fles-
sione dei mercati del settore auto ha
avuto pesanti conseguenze sulle im-
prese di logistica specializzate in
questo comparto. Nelle pagine che
seguono pubblichiamo le interviste
con Davide Albanesi, Sales Director
Automotive&Industry Ceva Italia, e
con Giovanni Origone, direttore Au-
tomotive di Gefco Italia. 
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La crisi ha colpito duro
Negli ultimi sette anni, in Italia, 
c’è stato un calo delle immatricolazioni di oltre il 40 percento. 
Il 2014 si è però aperto con segnali positivi
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ci esponeva al rischio di essere ridimen-
sionati. Siamo riusciti a farlo in primo luo-
go grazie alle innovazioni che abbiamo
introdotto. Oggi, un’azienda è obbligata a
ripensare i propri servizi, anche col fine
di allargare la sfera dei clienti, altrimenti
si rischia di perdere posizioni sul merca-
to. Ceva, partendo proprio da questa
constatazione, ha puntato sulla “diversi-
ficazione” sia dei servizi sia dei clienti.

MI SPIEGA MEGLIO QUESTA OPERAZIONE?
� In altre parole, abbiamo ampliato la sfe-
ra dei clienti, andando oltre a quelli stret-
tamente legati al mondo dell’automotive
e della componentistica. Oggi, Ceva Ita-
lia vanta tra i propri clienti aziende del
settore veicoli, delle due ruote, degli
pneumatici e dell’industria. Al tempo
stesso, abbiamo anche aumentato la
gamma dei servizi, offrendo attività a va-
lore aggiunto, quali packaging, kitting,
reingeneering dei processi. È stata una
scelta che ha premiato il lavoro fatto da
Ceva. Ad esempio, nel campo dell’indu-
stria, abbiamo utilizzato le nostre compe-
tenze e la nostra esperienza maturata
nell’automotive per proporre trasversal-
mente soluzioni analoghe nei settori del-
l’energia, dell’aerospazio, delle macchi-
ne movimento terra e agricole e dei mac-
chinari industriali. Quindi, possiamo dire
di aver “esportato” la nostra conoscen-
za in altri settori affini.

QUALI DIFFICOLTÀ AVETE INCONTRATO IN
QUESTA OPERAZIONE? AD ESEMPIO, PER-
LOMENO IN ITALIA, VI SIETE RIVOLTI A SET-
TORI DOVE LA PRESENZA DI PICCOLE E ME-
DIE IMPRESE È NOTEVOLE E SAPPIAMO CO-
ME SIA COMPLICATO QUANDO SI HA A CHE

FARE CON AZIENDE DI TALI DIMENSIONI
FAR PASSARE PROGETTI LOGISTICI DI TER-
ZIARIZZAZIONE.
� In Italia abbiamo lavorato principal-
mente sul tema di favorire e diffondere la
cultura dell’outsourcing, stimolando ap-
punto le piccole e medie imprese a ra-
gionare su soluzioni diverse e innovative.
È evidente che non si è trattato di un
compito semplice. Nel settore automoti-
ve i nostri interlocutori sono sempre sta-
ti essenzialmente i grandi gruppi auto-
mobilistici e quindi abbiamo sempre la-
vorato su progetti logistici di grande rile-
vanza. Con imprese di tutt’altra dimen-
sione abbiamo invece adottato un ap-
proccio progettuale diverso, puntando
su di un’offerta specifica. Le imprese, di
qualunque dimensione esse siano, de-
vono riuscire a stare sul mercato, ovve-
ro hanno una struttura dei costi da ri-
spettare. Ceva, in qualità di azienda lea-
der nel settore logistico, è in grado di as-
sicurare il raggiungimento di questo in-
dispensabile obiettivo, permettendo non
solo un’ottimizzazione dei costi, ma an-
che una maggiore flessibilità e adattabi-
lità alle nuove condizioni dell’ambiente
esterno; componenti oggi decisive per la
competitività. Quando prima parlavo di
“allargare la cultura logistica” mi riferivo
proprio a far passare questo concetto.
Ceva Logistics è presente in 170 paesi e
la sua divisione di Freight Management
(spedizioni internazionali di Import & Ex-
port) opera in tutto il mondo. È evidente
che nei distretti industriali italiani, e in
generale per le piccole e medie imprese,
Ceva può essere la carta vincente per
raggiungere mercati lontani, anche fa-
cendo operazioni di aggregazione. Altro

“L
e conseguenze della crisi
hanno impattato pesan-
temente sul settore auto-
motive. È stato quello for-

se più colpito, come testimonia il calo
verticale che si è registrato nel numero
delle immatricolazioni di auto, specie in
Italia dal 2007 alla fine del 2013”, sottoli-
nea Davide Albanesi, Sales Director Au-
tomotive&Industry di Ceva Italia, busi-
ness unit nazionale di Ceva Logistics,
quarta azienda di logistica al mondo, che
nel settore automotive ha una quota di
mercato rilevante sia a livello mondiale
sia a livello italiano. Aprendo l’intervista,
la prima domanda ci viene spontanea.

COME AVETE AFFRONTATO QUESTA DIFFICI-
LE SITUAZIONE, COME AVETE “COMBATTU-
TO” LA CRISI DEL SETTORE?
� Intanto, mettiamo in luce un dato im-
portante: nonostante la crisi non abbia-
mo perso quote di mercato né a livello
mondiale né a livello italiano. Siamo riu-
sciti a ottenere questo risultato pur es-
sendo il più grande operatore, fatto che

DAVIDE ALBANESI
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La soluzione: diversificare
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punto focale è che Ceva svolge un servi-
zio “end to end”, dal fornitore al cliente
finale, gestendo tutto il processo di logi-
stica integrata. Ad esempio nel settore
degli pneumatici, oltre ai grandi produt-
tori, Ceva serve anche i distributori loca-
li che operano sul territorio nazionale.
Questi si sono resi conto che le loro me-
todologie non erano più in linea con le
nuove esigenze. Ceva ha offerto loro in-
novazione, efficienza e apertura interna-
zionale.

PARLIAMO DEI NUOVI SERVIZI …
� Abbiamo un’esperienza pluriennale
nella gestione dei magazzini per ricambi
e componentistica auto e nella relativa
distribuzione ai clienti finali. Nell’ultimo
anno abbiamo trasferito questa espe-
rienza anche ad altri settori (industria,
energia e aerospazio), sempre svolgen-
do un’attività tesa a creare condizioni
che favorissero la terziarizzazione da
parte dei nostri clienti sia esistenti sia
potenziali. Ad esempio, stiamo sempre

più lavorando nel trasporto dei semilavo-
rati e dei componenti tra i fornitori e gli
stabilimenti (trasporto inbound), aiutan-
do i nostri clienti nel cosiddetto proces-
so di “cambio resa”. Per le industrie ciò
rappresenta un grande vantaggio, per-
ché hanno la possibilità di interfacciarsi
con un unico player che copre tutto il
mondo e che garantisce loro la traccia-
bilità continua della merce. Inoltre, ci
stiamo sempre più affermando nella logi-
stica di stabilimento, ossia nel riforni-
mento puntuale delle linee di produzio-
ne. Su tale ambito, riscontriamo che, an-
che grazie alla nostra azione propositiva,
molte imprese stanno prendendo in con-
siderazione la cessione del ramo
d’azienda che si occupa della logistica,
al fine di ottimizzare e variabilizzare i co-
sti e di ottenere maggiore flessibilità. Si
rivolgono a Ceva perché oltre a gestire i
magazzini e offrire servizi a valore ag-
giunto, come il packaging o la reinge-
gnerizzazione dei processi, come prima
ricordavo, è in grado di governare la

complessità che scaturisce da operazio-
ni di riorganizzazione della supply chain.

QUESTA È CERTO PER L’ITALIA UNA NOTE-
VOLE NOVITÀ…
� Lo è. Bisogna anche dire però che il
mondo sta cambiando. Bisogna “ottimiz-
zare”. È evidente che oggi è molto meglio
per un’azienda avere a che fare con un
solo operatore logistico che con venti di-
versi tra loro, il quale provveda a svolge-
re tutti i servizi della catena logistica e di-
stributiva. Questo approccio permette di
creare sinergie, di dare vita a quella che
definiamo la “logistica collaborativa”,
ossia un abbattimento dei costi grazie al-
la possibilità di fare massa critica met-
tendo insieme prodotti di diversi produt-
tori, anche in concorrenza fra loro.
Esempi concreti sono la “Città del Libro”
e la “Città del Pharma” di Ceva, o nel ca-
so dei prodotti industriali questo avviene
nel magazzino Ceva di Somaglia, vicino
Lodi. Come dicevo: il mondo sta cam-
biando.  �
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rappresentanti commerciali, con
una presenza complessiva in 150
paesi. Importante, in questo ambito,
è la presenza in numerose regioni
caratterizzate da una forte crescita
economica. Una presenza che ha
permesso all’azienda di fissare un
obiettivo molto ambizioso: raddop-
piare il fatturato, portandolo a otto
miliardi di euro, nel 2020. Gefco è
fortemente presente anche nel no-
stro paese, che nel settore auto ha vi-
sto negli ultimi anni una delle massi-
me “materializzazioni” della crisi. Su
come l’azienda abbia reagito a tale
situazione, abbiamo rivolto alcune
domande a Giovanni Origone, diret-
tore Automotive di Gefco Italia.

IN ITALIA, LA CRISI DELL’AUTO È STATA MOL-
TO PESANTE, COME L’AVETE AFFRONTATA?
� Abbiamo in primo luogo lavorato
molto su un aspetto: rivedere i nostri
processi logistici per aumentarne
l’efficienza e rendere la nostra offerta
ai clienti sempre
più competitiva.
Per raggiungere
tale obiettivo ab-
biamo fatto leva
su alcuni aspetti. Il
primo è stato
quello di alzare la
nostra “qualità”
del servizio al li-
vello richiesto e at-
teso dai clienti.
Ciò in materia di

tracciabilità, di velocità delle conse-
gne, di performance adeguate alle
attese, anche per quanto riguarda la
salvaguardia del prodotto che tra-
sportiamo. Poi abbiamo allargato la
sfera dei servizi, introducendone di
nuovi a valore aggiunto. Ad esempio,
abbiamo sviluppato presso i conces-
sionari l’attività di “preparazione”
delle vetture prima della consegna
all’acquirente e della messa in stra-
da. Attività che va dalla pulizia  al-
l’inizializzazione della parte elettro-
nica. Un altro servizio che abbiamo
varato è il “dealer to dealer”, ossia un
servizio di trasporto di auto da con-
cessionario a concessionario che
scatta quando, causa il forte ridi-
mensionamento delle scorte, una
macchina richiesta da un cliente
non sia disponibile ma è presente in-
venduta da un altro rivenditore, an-
che a centinaia di chilometri di di-
stanza. Noi l’andiamo a prendere.
Lavoriamo su una platea di duemila

Gefco, l’azienda francese di logi-
stica, specializzata nel settore
automotive, in cui è leader in

Europa, della quale PSA Peugeot Ci-
troen ha di recente venduto il 75%
delle quote alla  JSC Russian Rail-
ways (il terzo gruppo di trasporto al
mondo per dimensioni), nonostan-
te le difficoltà economiche e produt-
tive causate dall’attuale situazione
economica, ha chiuso il 2013 con
una crescita dell’11% rispetto al
2012. L’anno scorso, infatti, Gefco ha
registrato un fatturato di 3,9 miliardi
di euro, il miglior risultato della sua
storia. Potremmo dire, quindi, che
l’azienda francese ha “veleggiato”
sulla crisi. Questo è stato possibile,
crediamo principalmente, per l’alto
grado di internazionalizzazione rag-
giunto: Gefco è infatti un’azienda
“globale”. Ha un network di 37 filiali,
completato da una rete di partner e

GIOVANNI ORIGONE

GIOVANNI ORIGONE

Direttore Automotive di Gefco Italia

Qualità
e internazionalizzazione

>



concessionari, è evidente che tale
servizio, specialmente in un mo-
mento come questo, è molto ap-
prezzato e, appunto, molto coerente
con la realtà attuale, nella quale la
tempestività è elemento determi-
nante. Lo stesso principio lo appli-
chiamo nell’ambito dei ricambi au-
to: una divisione della Gefco ha sem-
pre più sviluppato il servizio “in
night distribution” che ne prevede la
distribuzione durante le ore nottur-
ne in tutto il centro nord del paese.

COME SIETE ORGANIZZATI RISPETTO AL
TRASPORTO?
� La Gefco ha acquisito nel 2011 il
70% della Mercurio spa, uno dei più
grandi autotrasportatori italiani di
autoveicoli, con sede a Parma e una
presenza internazionale

importante, principalmente in aree
a forte sviluppo, come l’America del
sud, l’Europa centrale, il sud est asia-
tico. Abbiamo messo insieme le no-
stre competenze, creando forti si-
nergie. Gestiamo molto del lavoro
con risorse interne, potendo contare
su una flotta di bisarche di proprietà,
mentre una parte la terziarizziamo a
contratto. Ci avvaliamo di due centri
logistici, uno a Livorno e uno a Par-
ma, dove arrivano le auto dalle fab-
briche estere, ad esempio da Fran-
cia, Spagna, Turchia, parte in nave e
parte, la più importante, via treno.
Facciamo treni completi che vengo-
no formati con i vagoni che proven-
gono dalle singole fabbriche. Gefco
privilegia sempre il trasporto ferro-
viario, là dove si creano le condizioni
per poterlo fare, questo sia perché
rappresenta un vantaggio competi-
tivo, data l’alta capacità di trasporto,
sia perché è meno impattante sul-
l’ambiente. Un valore a cui la nostra
azienda tiene molto. Certamente le
consegne ai clienti finali le facciamo
via strada.

COME INCIDERÀ SUL VOSTRO LAVORO IL
FATTO CHE I RUSSI ABBIANO ACQUISITO LA
MAGGIORANZA DELLA GEFCO?
� Credo che tale operazione si rivele-
rà sempre più un valore aggiunto sia
per la Gefco sia per i russi. Intanto,
uno dei punti chiave della strategia
di sviluppo della Gefco è l’interna-
zionalizzazione, quindi la Russia
rappresenta un mercato di grandi
potenzialità, così come quelli del-
l’est Europa e della Cina. Aree queste
ultime contigue alla Russia. Non di-
mentichiamo, inoltre, che la Gefco
rimarrà una compagnia indipen-
dente, nell’interesse di tutti, dato lo
sviluppo e il know how della società,
un elemento che ai russi ancora
manca. Ricordo che il 2013 è stato
anche il primo anno del contratto,
previsto su un arco di sette, firmato
con la General Motors con la quale la
Gefco si è impegnata a gestire e a ot-
timizzare l’intera catena logistica in
Europa e in Russia. Tale contratto,
che interessa oltre un milione di vei-
coli l’anno, ha reso Gefco il primo
operatore logistico integrato euro-

peo nel settore automotive.
Sono dati importanti che sot-
tolineano due aspetti, il pri-
mo la correttezza delle stra-
tegie della Gefco e il secondo
che, con molta probabilità, ci
stiamo avviando verso una
ripresa, verso un supera-
mento della crisi. L’impegno,
anche di Gefco Italia, è di es-
sere pronti e organizzati per
questa nuova fase. �
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Assiterminal chiede
solo “buon senso”
Nonostante la rilevante importanza economica del settore, non si
fanno passi avanti per cercare di adeguarlo alle attuali esigenze.

“L
e nostre proposte pog-
giano essenzialmente su
tre aspetti: buona ammi-
nistrazione, buon senso

e cose da fare, gran parte delle quali sen-
za costi”, ha detto il presidente dell’Assi-
terminal, l’Associazione dei terminalisti
portuali, Marco Conforti, in una confe-
renza stampa che si è svolta recente-
mente a Milano. In effetti, leggendo
quanto chiede l’associazione, appare
evidente l’aspetto del “buon senso”. Un
aspetto che nella gestione dei porti, che
si arrovella da decenni intorno alla rifor-
ma della 84/94 senza cavare, come si
suole dire, “un ragno dal buco”, pare
non essere mai usato. Quanto chiede As-
siterminal è sintetizzabile in cinque
punti:
- certezza, ragionevolezza e proporzio-
nalità delle regole in merito alla norma-
tiva fiscale, al tema ambientale e della si-

curezza, alle concessioni edilizie e alla
normativa amministrativa/gestionale;
- rispetto per imprese in attività e conve-
nienza per nuovi investimenti pubblici e
privati, evitando nuove limitazioni alla
libertà d’impresa e nuove imposizioni di
modelli non efficienti;
- azioni per la competitività del settore,
che guardino all’abbassamento dei costi
di settore, alla diminuzione della buro-
crazia e alla sua semplificazione;
- pianificazione, autonomia e governan-
ce, ovvero pianificazione a livello nazio-
nale, autonomia delle amministrazioni
pubbliche portuali e governance sui
porti attraverso le amministrazioni;
- contributo del settore portuale per lo
sviluppo dell’economia nazionale e dei
territori, attraverso il miglioramento
dell’efficienza dei collegamenti fisici e
dei servizi tra i porti, le reti e gli interpor-
ti, investimenti in tecnologie per acqui-

sire maggiore
competitività, op-
portunità di inte-
grazione con altri
soggetti della sup-
ply chain. 
Cinque punti che a
leggerli pare incre-
dibile che debba-
no figurare come
proposte o richie-
ste in quanto indi-
cano semplice-

mente ciò che dovrebbe essere di norma
fatto, indicano quella che dovrebbe es-
sere la strada naturale per gestire un “si-
stema di porti”. Eppure non è così. Si
chiede ormai ovunque, in qualsiasi am-
bito e settore, una semplificazione della
burocrazia, ma più si va avanti e più le
cose diventano complicate, le norme si
accavallano, spesso si contraddicono.
Ancora più incomprensibile, ha sottoli-
neato l’Assiterminal, è quanto è avvenu-
to a livello dei costi che pesano sul setto-
re portuale, dove sono cresciuti in ma-
niera inversamente proporzionale al-
l’andamento del mercato: ad esempio, a
fronte di un calo del tonnellaggio delle
merci dovuto alla sfavorevole congiun-
tura economica (meno circa il 9% dal
2006) ha dovuto affrontare aumenti dei
canoni concessori del 35% circa, un ac-
cumulo consistente di crediti verso
l’erario e incremento delle accise sui car-
buranti utilizzati dai mezzi operativi
portuali. Inoltre, pur permanendo la cri-
si congiunturale, dal 2013 le aliquote re-
lative alle tasse e ai diritti portuali sono
state consistentemente incrementate,
tanto è vero che dal 2006 al 2012 quelle
introitate dalle Autorità portuali (sogget-
ti pubblici che amministrano il demanio
marittimo portuale e realizzano opere
portuali) sono aumentate di circa il
180%, secondo i dati del ministero Infra-
strutture e Trasporti. Si può anche ag-
giungere che il settore ha un assetto nor-
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mativo assolutamente vecchio, lontano
dalle attuali dinamiche che regolano la
portualità mondiale, che non viene mai
adeguato o, al massimo, vede proposte
che riescono perfino a essere peggiorati-
ve, come avvenuto, nota Assiterminal,
per quanto riguarda la libertà d’impresa
e l’organizzazione del lavoro, senza mai
risolvere temi fondamentali quali i ter-
mini di fine concessione o la tutela degli
investimenti privati. Tutto ciò avviene,
verrebbe da aggiungere “incredibilmen-
te”, a fronte di una notevole importanza
economica della portualità nazionale.
Ciò non pare avere rilevanza nonostan-
te la drammatica situazione del paese e
la sempre peggiore situazione dell’occu-
pazione. Assiterminal ha posto in evi-
denza tale “rilevanza economica”. Il
contributo al valore aggiunto prodotto
dall’economia del mare, alla quale ap-

partiene il settore terminalistico, am-
monta a 41,2 miliardi di euro l’anno. Le
attività portuali e ausiliarie ai trasporti
marittimi pesano per circa il 23%. Gli oc-
cupati nel comparto marittimo‐portua-
le ammontano a circa 797 mila unità,
che rappresentano il 3,2% dell’occupa-
zione complessiva del paese e che sono
superiori di quasi 200 mila unità a quelle
dell’intero settore formato da chimica,
farmaceutica, gomma, materie plasti-
che e minerali non metalliferi e superio-
ri di circa 160 mila rispetto all’occupa-
zione dei servizi finanziari e assicurativi.
Tra gli occupati nel comparto, 92 mila
appartengono al settore della movimen-
tazione delle merci e passeggeri via ma-
re. All’interno di tale cifra, quasi 32 mila
sono le unità di lavoro dirette impiegate
nelle attività portuali (esclusi gli addetti
alle riparazioni navali e alla cantieristi-

ca). Si può ancora aggiungere che il mol-
tiplicatore di reddito dell’intero compar-
to marittimo portuale è di 2,5, cioè ogni
100 euro di domanda di beni e/o servizi
o spesa per investimenti si attivano più
di 250 euro nel sistema economico. Il
moltiplicatore occupazionale è di 2 uni-
tà, cioè ogni 100 persone impiegate in
questo comparto si generano in media
200 nuovi posti di lavoro nell’indotto.
Per il settore dei terminalisti e delle im-
prese per operazioni portuali, il moltipli-
catore è superiore e raggiunge 2,9.
Dovrebbero bastare questi pochi dati per
capire come sia inconcepibile “trascura-
re” un settore di tale rilevanza, che inol-
tre può giocare un ruolo di grande rilievo
per agevolare le esportazioni del nostro
paese, una delle poche carte che possia-
mo giocare per riprendere la via dello svi-
luppo. Invece, tutto rimane fermo. �



Transporeon, il web
aiuta il trasporto
La rapida crescita del gruppo tedesco testimonia il successo delle

soluzioni proposte online. L’ultima è il MOM, la “sfida dell’ultimo

miglio” che consente anche la continua tracciabilità dei mezzi.

di Stefano Pioli

“A
ttraverso la piattafor-
ma e le soluzioni Tran-
sporeon, abbiamo
creato un pool di tra-

sportatori europei per tutto il nostro
gruppo e abbiamo ottimizzato i processi
di gestione della logistica, raggiungendo
un duplice scopo: da un lato è migliorata
l’organizzazione del lavoro dei nostri ad-
detti, che ora gestiscono i vettori senza
dover più ricorrere al telefono, ai fax, al-
l’email, e dall’altro abbiamo ottenuto
una riduzione dei costi di trasporto tra il
5 e il 10%”, afferma Gabriele Bortolotto,
responsabile della logistica del gruppo

siderurgico AFV Beltrame. Risultati che
conferma Ivo Mazzurana, direttore ap-
provvigionamenti del gruppo europeo
Lecta Group con sede a Barcellona:
“Transporeon ci ha permesso di ridurre i
viaggi a vuoto e le emissioni nocive nel-
l’atmosfera, inoltre abbiamo tagliato i
costi del trasporto del 4,5% e dell’ufficio
logistica di circa il 7,5%”. Anche Kurt
Munk, responsabile della gestione dei
trasporti della Knauf Gips KG, si associa:
“L’assegnazione dei trasporti tramite
Transporeon ci consente di risparmiare
sia tempo sia denaro. Inoltre, i nostri tra-
sportatori hanno ottenuto una maggiore

produttività e una riduzione dei chilo-
metri a vuoto. È in questo che risiede il
successo del sistema: Transporeon è van-
taggioso per tutti”. Risultati importanti,
senza dubbio. Del resto, la prova del suc-
cesso della piattaforma Transporeon sta
anche nella storia e nella crescita di que-
sta azienda: partita all’inizio degli anni
2000 per una felice intuizione di quattro
studenti dell’Università di Ulm, in Ger-
mania, oggi, dopo quattordici anni, è un
gruppo attivo in tutto il mondo, che con-
ta 300 dipendenti, che cresce ogni anno
di circa il 25%, che annovera 100 mila uti-
lizzatori in oltre 80 paesi. L’intuizione di
partenza, “un’idea semplice ma di gran-
de effetto”, pensarono i quattro fondato-
ri, era quella di collegare via web, in ma-
niera bidirezionale, le aziende dell’indu-
stria e del commercio con i propri tra-
sportatori. Un’idea che ha sempre più
preso forma e sostanza con il passare del
tempo. Una strada che ha ripercorso, in
un incontro con i giornalisti, Roberto
Ostili, responsabile Sales and Marketing
Southern&Western Europe dell’azienda,
che ha illustrato, attraverso le principali
tappe della crescita del gruppo Transpo-
reon, come le soluzioni via via proposte
siano state in grado di assicurare ai clien-
ti i vantaggi che prima ricordavamo. 
Si è partiti nel 2001, con la soluzione
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“best carrier”, ossia con il
mettere in contatto le im-
prese committenti, che
dovevano fare un traspor-
to, con tutti o a una parte
dei propri vettori, tutti fa-
centi parte di un “mondo
chiuso” di autotrasporta-
tori certificati. Si è dimo-
strata una soluzione vin-
cente, perché semplice e
immediata dalla parte dei
committenti e utile anche
per i vettori, che hanno potuto utilizzare
meglio i propri mezzi, ridurre i chilome-
tri a vuoto e inviare offerte in linea con le
opportunità del mercato. Nel 2003, l’of-
ferta Transporeon si è arricchita con la
soluzione Time Slot Management, che
ha consentito la pianificazione delle
consegne tra committenti e vettori, con
forti risparmi di tempi e, quindi, con una
riduzione dei costi. La soluzione ha per-
messo la prenotazione online degli slot
temporali, arrivo, carico e/o scarico pun-
tuali e ripartenza immediata per l’auto-
trasportatore. Ad esempio, per le merci
in ingresso in uno stabilimento o in una
qualunque azienda, si possono avere in-
formazioni in tempo reale sull’arrivo e
sul vettore che effettua la consegna, evi-
tando ingorghi all’ingresso. Per le merci
in uscita, si conosce in anticipo quando i
vettori si presenteranno al carico. Ciò
permette di sfruttare in maniera ottimale
le risorse, ad esempio personale, rampe,
parcheggi. Contemporaneamente, i tra-
sportatori hanno la possibilità di preno-
tare lo slot temporale più adatto alla pia-
nificazione degli itinerari e possono con-
tare su tempi di attesa ridotti. L’efficacia
della soluzione la testimonia Matthias
Hirschberg, Head of Logistic Depar-
tment di ArcelorMittal Hamburg, colos-
so mondiale dell’acciaio: “Con la solu-
zione Time Slot Management possiamo

pianificare con precisione i trasporti e
aumentare così la nostra affidabilità. Da
quando utilizziamo la piattaforma il 70%
dei veicoli arriva puntuale. In media il
tempo di attesa si è ridotto di un’ora per
stabilizzarsi intorno alle due ore. E con
costi di circa 40 euro l’ora per i tempi
d’attesa dei trasportatori il risparmio è
più che evidente”.
Nel 2005, l’orizzonte Transporeon si al-
larga con una seconda piattaforma: Ti-
contract, che oggi offre 21 mila operatori
logistici ed è disponibile in 13 lingue, de-
dicata all’effettuazione di tender di tra-
sporti e logistica e alla gestione delle ta-
riffe e dei contratti. Nel 2009, viene posta
sul mercato dal gruppo una terza piatta-
forma, quella di Mercareon, che applica i
principi della soluzione Time Slot Mana-
gement alla grande distribuzione orga-
nizzata. L’obiettivo è di risolvere un pro-
blema annoso e complicato: disciplinare
e semplificare le consegne presso la Gdo,
che effettua, ovviamente, moltissimi or-
dini di acquisto a una assai vasta gamma
di fornitori. Così molti trasportatori arri-
vano contemporaneamente allo scarico,
con tempi lunghi (e costosi) di attesa.
Mercareon risolve tale problema, in
quanto gestisce attraverso un calendario
digitale gli orari di scarico, offrendo al-
l’utente una panoramica delle fasce libe-
re e di quelle occupate. Il vettore può

quindi scegliere online e
in base alle proprie esi-
genze una fascia oraria li-
bera, inserire il numero
d’ordine e, con pochissi-
mi passaggi, fissare la pre-
notazione. Al momento
della consegna, il traspor-
tatore si presenta al ma-
gazzino con il numero di
prenotazione generato
automaticamente dalla
piattaforma: il magazzino

ricevente, avvisato in anticipo dal siste-
ma Mercareon, riconosce immediata-
mente quali sono gli ordini e per quale
area sono destinati.
Ostili ha poi illustrato l’ultima proposta
Transporeon: MOM, acronimo di Mobile
Order Management, definito da Ostili “la
sfida dell’ultimo miglio”. Altro tema do-
lente nell’organizzazione dell’autotra-
sporto italiano. Tale applicazione per-
mette una tracciabilità in tempo reale del
trasporto, quindi anche lungo il percorso
terminale del viaggio del vettore. Offre
notevoli benefici perché rende semplice
in qualunque momento la comunicazio-
ne tra i soggetti interessati, dà sempre la
posizione del mezzo, permette la firma
elettronica, consente di scannerizzare
documenti e di scattare foto (utili ad
esempio per prevenire problematiche o
contenziosi nello scambio dei pallet).
L’applicazione è semplice, basta che il
trasportatore la scarichi sul proprio
smartphone. Attraverso MOM tutti i pro-
cessi diventano elettronici, annullando
virtualmente l’esigenza di trasmettere
documentazione cartacea. Ostili ha sot-
tolineato che la fase sperimentale si è
svolta con successo e ha aggiunto: “Sia-
mo sicuri che presto MOM sarà molto
utilizzato perché risponde all’esigenza di
essere sempre connessi e sfruttare al
massimo la tecnologia smartphone”.
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Le soluzioni Transporeon permettono una migliore organizzazione del tra-
sporto e, soprattutto, risparmi in termini di tempi e denaro
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La catena logistica 
del fotovoltaico
La produzione di pannelli fotovoltaici richiede una supply chain

lunga, complessa e frammentata anche a livello internazionale. 

A
La produzione dei pannelli
fotovoltaici è caratterizzata da
una supply chain lunga e
frammentata nella quale a li-

vello internazionale sono presenti mol-
ti fornitori di parti e componenti a cui si
accompagna un numero crescente di
assemblatori (situazione tipica in tutte
le filiere che non hanno ancora raggiun-
to una fase di piena maturità produtti-
va). Se alla sorgente della supply chain
del pannello si registrano pochi fornito-
ri di silicio - a causa degli importanti in-
vestimenti necessari per effettuare la
depurazione dell’ossido di silicio – una
situazione esattamente opposta si regi-
stra nella lavorazione e nell’assemblag-
gio, attività nelle quali nel corso degli ul-
timi anni si è registrata una forte cresci-
ta del numero di imprese
specializzate. Ciò è avve-
nuto per numerosi moti-
vi, in primo luogo l’incre-
mento dei prezzi del pe-
trolio e l’ingresso delle
politiche green e dei piani
di incentivazione statale e
governativa per l’installa-
zione di fonti di energia
rinnovabile hanno com-
portato l’ingresso sul
mercato di molte aziende
produttrici dei wafer -  os-
sia i componenti modula-
ri impiegati per comporre

le celle dei pannelli fotovoltaici. Inoltre,
gli investimenti necessari per l’avvio di
una impresa assemblatrice di pannelli
fotovoltaici non sono elevati, conside-
rando anche il fatto che per chi compra
celle e produce pannelli gli investimen-
ti per la produzione sono abbastanza
contenuti anche perché in estrema sin-
tesi si tratta di organizzare l’assemblag-
gio di pochi componenti acquistabili in
giro per il mondo (vedi schema con in-
dicazione dei luoghi di origine per tipo-
logia di componente). Purtroppo, l’ef-
fetto duplice determinato da una do-
manda drogata da un eccesso di ottimi-
smo, accompagnata da una politica di
incentivi pubblici, attualmente in gra-
duale riduzione, hanno determinato un
eccessivo entusiasmo da parte di tutti i

soggetti presenti nella supply chain del
pannello fotovoltaico. In pratica, le
aziende assemblatrici dei pannelli - cre-
sciute considerevolmente nel giro di
pochi anni - hanno incrementato la loro
capacità produttiva in modo più che
proporzionale rispetto alla reale do-
manda internazionale. A dimostrazione
di quanto affermato, le previsioni di
vendita della Suntech - la più grande
azienda mondiale produttrice di pan-
nelli fotovoltaici - parlano chiaro: a bre-
ve termine ci sarà un calo del 10-15 per
cento nella zona euro e del 25-30 per
cento nella zona dollaro. Secondo le
previsioni del colosso Suntech, se tutta
la supply chain del pannello fotovoltai-
co sarà in grado di riorganizzarsi e razio-
nalizzare le sue varie fasi, i costi di pro-

duzione dovrebbero in
pratica dimezzarsi nel gi-
ro di poco tempo. Ricor-
diamo che i colossi del
fotovoltaico cinese sono:
Trina, Motech Solar,
Suntech Power e Neo So-
lar Power che rappresen-
tano i maggiori produt-
tori di fotovoltaico al
mondo. I mercati più
promettenti a medio ter-
mine per le imprese as-
semblatrici nazionali di
pannelli fotovoltaici sa-
ranno nell’ordine: Cina,
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Americhe, Giappone e Sud Africa a di-
scapito dell’Europa che rappresentava
fino a pochi anni fa per le stesse imprese
il principale mercato di sbocco com-
merciale.

Il ciclo di produzione dei pannelli fo-
tovoltaici si compone di numerose fasi
che vengono sottoposte a un’accurata
selezione:
� selezione per classe di resa: le celle fo-

tovoltaiche vengono selezionate per
verificare la resa dell’intero modulo;

� saldatura: ossia preparazione delle
stringhe di celle per preformare il
modulo fotovoltaico; 

� laminazione: procedura per la cottu-
ra sottovuoto del sandwich composto
da vetro, celle, due fogli di EVA e uno
di PYE nella parte posteriore isolante
per costituire un involucro completa-
mente ignifugo e quindi protetto nel
tempo dagli agenti atmosferici;

� rifilatura: operazione con cui viene
effettuato un taglio preciso per rifilare
il sandwich dopo la laminazione;

� incorniciatura e collegamento elettri-
co: operazione con cui vengono fissa-
ti i profili di alluminio e collegati i
contatti elettrici;

� simulazione solare: ovvero il collaudo
con l’utilizzo di un simulatore solare
che controlla la qualità del modulo ri-
levandone anche tutte le caratteristi-
che elettriche;

� etichettatura: fase centrale per iden-
tificare in modo univoco ogni singolo
modulo, inserendo il numero di serie
precedentemente inserito all’interno
del sandwich con tutti i dati rilevati
dal simulatore solare comprensivi
della classe di appartenenza;

� imballaggio: operazione fondamen-
tale per gestione della catena logisti-
ca dalla produzione al cantiere per la
posa in opera; viene progettato e
realizzato con particolare attenzione

al fine di limitare il rischio danneg-
giamento. L’imballo contiene i nu-
meri di serie dei moduli fotovoltaici,
permettendo così la piena tracciabi-
lità del prodotto durate l’intero ciclo
logistico.

Distribuzione e consegna. I pannelli
fotovoltaici vengono normalmente im-
ballati utilizzando pallet non sovrappo-
nibili all’interno di casse in legno e/o
cartone per proteggere il prodotto dalle
sollecitazioni meccaniche e garantire la
massima tutela del prodotto dallo stoc-
caggio a magazzino fino alla consegna
al destinatario. Normalmente i pannelli
fotovoltaici prodotti all’esterno del ter-
ritorio europeo giungono in Italia con
container box via mare, per poi essere
trasferiti dal terminal container di desti-
no in magazzini e successivamente
consegnato con automezzi stradali di-
rettamente nel cantiere di installazione.
È buona norma evitare e contenere
quanto più possibile il numero delle
movimentazioni al fine di evitare possi-
bili danneggiamenti. I destinatari finali

del pannello   possono essere il rivendi-
tore specializzato, la grande azienda e/o
i “solar park” e il cantiere edile.

La reverse logistics. La normativa eu-
ropea e anche quella italiana prevedono
che i produttori di moduli fotovoltaici
recuperino e riciclino i pannelli fotovol-
taici alla fine della loro vita utile. Di con-
seguenza assume sempre maggiore im-
portanza il tema della gestione della re-
verse logistic, ossia lo smaltimento a fi-
ne vita utile che normalmente avviene
dopo 25 anni di utilizzo. Per smaltire e/o
riciclare i pannelli anche in Italia sono
sorti dei consorzi a cui le aziende pro-
duttrici possono aderire, i quali offrono
un servizio di ritiro del pannello usato e
gestione dello smaltimento. Dal pan-
nello fotovoltaico si possono recuperare
tutti i componenti, previa separazione
dei materiali: i metalli, l’alluminio dei
telai e delle cornici, il vetro, la plastica e i
cavi si separano meccanicamente. Per
quanto riguarda il modulo in silicio,
questi vengono triturati, selezionati e ri-
lavorati per produrre nuove celle.
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I FORNITORI DEI COMPONENTI 
La Cina detiene circa il 76% della produzione mondiale di wafer fotovoltaici e
rappresenta il maggior importatore internazionale di silicio. Questo ovviamente
genera un rilevante flusso di container marittimi in prevalenza da 40 piedi a
livello internazionale. In generale, questi sono i paesi che forniscono i principali
componenti del pannello fotovoltaico

Componente Paese di origine
Celle Taiwan, Cina e Ucraina
Cornici in alluminio Cina
Ribbon Europa e Cina
EVA (film incapsulante) Italia, Europa e Cina
Isolante posteriore Europa e Cina
Velcro a basso tenore di ferro Cina
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Un’importante innovazione
nella normativa europea
Nuove regole per agevolare e semplificare 
il trasporto combinato strada-rotaia.

L’
avvento e il successivo vor-
ticoso sviluppo del traffico
containerizzato, che, come
noto, ha totalmente modifi-

cato gli schemi dei traffici marittimi
transcontinentali, ha richiesto, sin da-
gli albori, regole per il dimensiona-
mento e la codifica. Regole che furono
delegate all’ISO (International Stan-
dard Organisation) e da decenni rego-
lano e governano la costruzione, im-
matricolazione e gestione del parco
mondiale dei container classificati
ISO. Grazie a queste regole universal-
mente applicate è possibile trasporta-
re e riconoscere un container in ogni
parte del mondo. Per quanto attiene
la sola immatricolazione, l’incarico di

gestire l’assegnazione del codice
identificativo del proprietario e la re-
lativa numerazione è stato affidato a
un organismo neutro, con sede in
Francia, denominato BIC (Bureau In-
ternational Conteneurs).
Anche in campo puramente terrestre,
l’intermodalità ha conosciuto una no-
tevole applicazione con relativi gran-
di sviluppi grazie al trasporto combi-
nato strada-rotaia. In questo settore,
però, in prima battuta, non si ravvisò
la necessità di emanare regole univer-
sali ma prevalse la logica delle ferrovie
europee, coinvolte nel fenomeno, di
incaricare l’UIC (Union International
Chemin de Fer) di emanare fiches che
disciplinassero le regole costruttive,

di immatricolazione e di esercizio di
semirimorchi e casse mobili idonei a
viaggiare per ferrovia. Nacquero così,
essenzialmente per esigenze ferrovia-
rie, le regole che portarono alla realiz-
zazione delle ben conosciute targhe
gialle che applicate su entrambi i lati
del veicolo consentivano agevolmen-
te alla verifica ferroviaria di riconosce-
re: la ferrovia o sua delegata che aveva
collaudato il veicolo; la sagoma ferro-
viaria massima del veicolo; il nome
del proprietario e il relativo numero di
iscrizione nel parco. Queste regole,
seppur semplici e funzionali, non so-
no riuscite a soddisfare tutte le esigen-
ze. In particolare, con l’avvenuta libe-
ralizzazione voluta dall’Unione euro-
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pea specie nel settore merci, le nuove
ferrovie entranti nel mercato e non
iscritte all’UIC hanno riscontrato
grandi difficoltà normative e operati-
ve con la loro clientela.
Di questo fenomeno ha preso co-
scienza la Commissione, la quale, in
prima battuta, emanò nuove regole e
disposizioni nel contesto delle Norme
CEN per definire le regole dimensio-
nali, costruttive e funzionali specie
per quanto attiene le casse mobili.
Questo ha comportato come prima
conseguenza il decadimento della va-
lidità normativa delle regole costrutti-
ve dell’UIC e delle relative fiches. Il lo-
gico passo successivo è stato quello di
impostare nuove regole di immatrico-
lazione delle unità di carico molto si-
mili a quelle già in essere per i contai-
ner. Promotori dell’iniziativa non so-
no stati però funzionari di Bruxelles
ma, in principio, i costruttori, unita-
mente agli utilizzatori e al nuovo
mondo ferroviario. Il tutto si è basato
su accordi spontanei in grado di fissa-
re nuove regole molto razionali e fun-
zionali. Nacque così l’iniziativa della
normativa EN 13044 subito ben com-
presa e accolta positivamente dalla
Commissione. In particolare sono
stati adeguatamente considerati i
nuovi criteri in materia di sicurezza, il
tutto peraltro con l’intento di amplia-
re l’efficacia del sistema senza peral-
tro dover ricorrere al legislatore.
Possiamo pertanto affermare che l’in-
troduzione della 13044, relativa alla
marcatura delle unità di carico inter-
modali (UTI), ha come obiettivo di fa-
cilitare notevolmente l’ accesso degli
operatori al trasporto combinato stra-
da-rotaia e permetterà una maggiore
razionalizzazione a vantaggio dei sog-
getti interessati. Infine, l’intendimen-
to è di innescare un notevole ravvici-
namento fra le regole di immatricola-
zione dei container ISO e quelle delle

UTI affinché il tutto possa avvenire in
modo compatibile specie per quelle
imprese che utilizzano entrambi i si-
stemi di intermodalità.

Il profilo di carico.Nel caso dei con-
tainer ISO le regole sono molto ferree:
le altezze standard sono: 8’ - 8’6’’ - 9’ -
9’6’’.  Per quanto attiene le UTI terre-
stri, invece, i parametri di riferimento
in prima battuta sono le dimensioni
del codice della strada con alcune ec-
cezioni in alcuni casi. Questo com-
porta che molto spesso il profilo di
casse mobili o semirimorchi caricati
su carri ferroviari supera la sagoma
standard prevista per il trasporto fer-
roviario. Ne consegue che il trasporto
è possibile previa definizione di di-
mensioni ben misurate e autorizzate.
In virtù di queste regole ogni linea fer-
roviaria è dotata di un codice di profi-
lo per il carico che disciplina larghez-
za, altezza, ecc, prendendo a riferi-
mento l’uso di vagoni standard per il
trasporto combinato. Di conseguenza
le UTI non codificate ISO debbono
anch’esse essere codificate riportan-
do in maniera semplice e ben visibile
le caratteristiche loro proprie.
In alcuni casi però utilizzando casse
mobili si possono avere situazioni
particolari che consentono profili più

elevati dello standard utilizzando car-
ri ferroviari speciali con piani ribassa-
ti che permettono guadagni anche
sensibili sui riferimenti standard. In
questo caso i carri hanno indicato sul
longherone il vantaggio riportato ri-
spetto alla codifica della linea e del-
l’UTI. Attualmente sono in corso o in
fase di studio a livello europeo impor-
tanti lavori di adeguamento delle sa-
gome specie sulle linee più datate e
dotate di tunnel per cercare di riporta-
re il tutto alla possibilità di trasporto
di UTI - specie semirimorchi - alle
massime dimensioni del codice della
strada (semirimorchi di altezza 4 m).

Autorizzazione e Codifica.Con l’at-
tuazione delle nuove regole normati-
ve, disciplinate con la 13044, è diretta-
mente il costruttore del veicolo che
identifica e dota il mezzo dei parame-
tri di riferimento. È inoltre sua re-
sponsabilità presentare alle autorità
competenti i piani esecutivi e i relativi
calcoli. In caso di necessità potrà esse-
re richiesta una prova di resistenza
per la verifica della rispondenza ai pa-
rametri di riferimento. Esperite que-
ste incombenze, le UTI riconosciute
idonee sono dotate di una targa di co-
difica certificante l’idoneità al tra-
sporto ferroviario e con indicate le in-
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formazioni necessarie all’utilizzo: per
le casse mobili,  codice del profilo,
lunghezza, larghezza, solidità; per i
semirimorchi, altezza della selletta,
profilo di carico in rapporto ai carri ta-
sca. Ovviamente il costruttore è re-
sponsabile che tutti i veicoli prodotti
siano conformi al prototipo.

Identificazione del proprietario
delle UTI. Precedentemente abbiamo
già evidenziato che i container maritti-
mi sono disciplinati dalle norme ISO
(6346) e che il BIC in base a questa nor-
ma rilascia il codice identificativo del
proprietario. Queste regole estrema-
mente semplici e funzionali hanno con-
sentito l’immatricolazione nel mondo di
oltre 20 milioni di unità appartenenti ad
oltre 2.000 imprese a loro volta immatri-
colate dal BIC. L’immatricolazione BIC
è basata su una sigla a tre lettere se-
guite dalla lettera U identificante un
container ISO (ad esempio, MSCU). Per
le unità di carico terrestri la normativa
CEN 13044 prevede invece l’utilizzo del
codice ILU perfettamente compatibile
con la normativa stessa.
Con questa innovazione si è dato vita a
un unico tipo di identificazione - pro-
prietario di unità di carico. Il codice BIC
continuerà a essere utilizzato per i con-
tainer ISO su scala mondiale e il codice
ILU per le UTI europee dall’UIRR (Union
International Rail Route). 
Con la entrata in vigore del codice ILU i
proprietari di UTI europee non dovran-
no più sostenere costi amministrativi
per ogni unità di carico se non l’ iscri-
zione iniziale al BIC o all’UIRR per di-

sporre della chiave proprietario. Preme
evidenziare che con le nuove regole i
proprietari di container ISO che di-
spongano di un codice BIC conforme
alla normativa ISO 6346 lo potranno uti-
lizzare per tutte le loro unità di carico
(container ISO o casse mobili). I pro-
prietari di UTI intermodali ( casse mobi-

li o semirimorchi idonei al trasporto via
ferrovia, navigazione interna o short
sea) a partire da luglio 2014 dovranno
dotare le loro unità di carico dell’agre-
ment ILU per il loro parco come sotto
specificato. I proprietari di semirimor-
chi già in possesso di un codice BIC po-
tranno richiedere a quest’ultimo un
agrement mantenendo le prime tre let-
tere del loro codice seguite dalla lette-
ra K anziché U.  

Entrata in vigore delle nuove rego-
le. Le società ferroviarie aderenti al-
l’UIC e gli operatori UIRR hanno defini-
to il seguente calendario applicativo: a
partire da luglio 2014 saranno accetta-
te al trasporto intermodale solo le UTI
identificate da un codice BIC o ILU; do-
po un periodo di transizione che termi-
nerà nel giugno 2019, tutte le UTI do-
vranno essere dotate di una nuova tar-
ga di codifica.

I vantaggi dell’introduzione del co-
dice ILU. Tale codice consente semplifi-
cazioni nel trattamento informatico e
nell’operatività. In primo luogo, si riduce
drasticamente il numero di errori di tra-
scrizione dati, grazie alla presenza del
numero di controllo che li riduce del 95%.

� La normativa EN 13044 distingue l’
identificazione del proprietario dalla
marcatura operativa necessaria per il
trasporto su rotaia. La relativa codifi-
ca diventa un onere del costruttore e
la conseguente targa gialla riguarda
le caratteristiche tecniche che riman-
gono invariate nel caso di vendita ad
altro proprietario. Se cambia il pro-
prietario non è più necessaria una
nuova marcatura.

� Grazie alle nuove regole l’acquisto di
UTI idonee al trasporto ferroviario ma
inizialmente usate solo su strada po-
tranno essere agevolmente converti-
te dai proprietari identificandole con
la propria chiave-proprietario di quat-
tro lettere seguita da sei cifre con cui
numerarle a proprio piacimento nella
loro flotta e dalla cifra di controllo.

� La nuova codifica del parco europeo
di UTI consentirà l’agevolazione di
pratiche amministrativo/burocratiche
sia nei terminal che nelle operazioni
doganali o similari e di rispondere
meglio alle future stringenti regole di
sicurezza imposte dall’Unione euro-
pea.

� Sia il codice ILU che il codice BIC,
scritti in caratteri ben visibili, sono ri-
conoscibili dai sistemi automatici
OCR già utilizzati nei grandi porti e si-
curamente nel futuro utilizzabili an-
che nei terminal europei. 

Conclusioni. L’ introduzione speri-
mentale della nuova normativa iniziata
nel 2011 ha riscontrato sin dai primi pas-
si un notevole interesse specie da parte
delle grandi aziende di trasporto inter-
modale che operano su scala continen-
tale. Ne è seguita una crescente appli-
cazione che ha portato alla fine del 2013
il numero degli iscritti ad almeno 500
grandi aziende. L’ applicazione del pas-
so successivo dal luglio 2014 provoche-
rà sicuramente un ulteriore significati-
vo ricorso alla nuova normativa al fine
di rendere più funzionale ed efficace il
trasporto combinato strada rotaia.

Ad esempio, con il codice ILU una UTI risulta così immatricolata

Chiave-proprietario Numero di registrazione Cifra di controllo
ABCA 001234 2

-Chiave-proprietario: sigla identificativa attribuita dall’UIRR o dal BIC 
(4° posizione in base al tipo di UTI)
-Numero di registrazione: attribuzione libera del proprietario
-Cifra di controllo: procedura di calcolo prestabilita
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La precarietà della Libia
Il paese è sull’orlo della guerra civile. 
Le importanti ripercussioni sui porti 
e sul costo del petrolio.

U
no dei paesi strategici per l’eco-
nomia mondiale sin dal dopo-
guerra, negli anni ‘50, quando
furono scoperti i primi giaci-

menti di “oro nero”, la Libia continua a
essere tormentata dall’assenza di equili-
brio interno. Le cause hanno radici lon-
tane, tra cui un’unità forzata del paese,
che oggi rimbalza al centro delle richie-
ste dei ribelli armati federalisti guidati da
Ibrahim Jathran, ex comandante della
sicurezza del terminal di caricazione nel
porto di Al Sidra. Ammutinato con i suoi
uomini a luglio scorso accusando il go-
verno centrale di corruzione e appoggia-
to da parte della popolazione della Cire-
naica, la regione libica con la maggior ri-
serva di greggio del paese, chiede auto-
nomia regionale e la quota del 15% dei
proventi nazionali derivanti dall’export
di greggio, gestito dalla società governa-
tiva Noc. Attualmente i ribelli, la cui roc-
caforte si trova ad Ajdabiya, controllano
tre porti petroliferi, che insieme copro-
no circa la metà dell’export libico con

una capacità di caricazione di circa 700
mila barili al giorno. Il blocco delle attivi-
tà portuali cirenaiche ha procurato fino-
ra un danno erariale di circa sette miliar-

di di dollari e l’esaurimento degli spazi di
stoccaggio delle compagnie estrattive.
Nel tentativo di risolvere la situazione, il
governo centrale ha dato mandato al

MEDITERRANEO

di Giovanna Visco

Con una popolazione di poco più di sei milioni di abitanti, in trend di crescita, di
cui un terzo concentrato nella capitale Tripoli, la Libia è il quarto paese
africano per estensione. Al centro del Mediterraneo, confina con Tunisia,
Algeria, Niger, Ciad, Sudan ed Egitto. A parte l’estesa fascia costiera, il resto
del paese è uno sconfinato deserto, abitato da etnie nomadi e seminomadi.
Per secoli sotto il dominio ottomano, a seguito della guerra giolittiana del 1911,
nel 1930, attraverso un bagno di sangue, le tre province Tripolitania, Cirenaica
e Fezzan furono unite dalla colonizzazione italiana. Nel 1951, con l’appoggio
dell’Onu, fu costituito il Regno Unito di Libia, una monarchia ereditaria con
governo federale (poi abolito da una riforma nel 1963 che ne cambiò anche il
nome in Regno di Libia). Il re Idris al-Sanusi fu poi deposto nel 1969 da un
gruppo di ufficiali comandati da Mu

˛
ammar el-Gheddafi, che ribattezzò il paese

in Repubblica araba di Libia, dando vita a un duro regime dittatoriale. Nel 2011,
Gheddafi venne deposto dalla popolazione con l’appoggio internazionale Nato.
Istituito un governo di transizione, a luglio 2012, dopo ben 48 anni, si svolsero le
elezioni politiche, vinte dai liberali di Mahmound Jibril e dal Fronte Nazionale
di Mohamed el-Magariaf. Il governo, comunque, è restato debole, ostacolato
dai conflitti tra islamisti, partiti secolari e tribù.

LA LIBIA

Veduta di Tripoli e del porto
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La Mornng Glory fu la nave che,
per la prima volta, riuscì a caricare
35 mila tonnellate di greggio (240
mila barili) direttamente dalle
milizie ribelli nel porto di Al Sidra,
riuscendo poi a prendere il largo
sotto il fuoco della marina militare
libica. Ormai apolide, perché
cancellata nottetempo dal
Registro di navigazione
nordcoreano per contrabbando, la
nave carica di greggio viaggiava
con 21 uomini di equipaggio e tre
libici armati, uno dei quali fratello
del capo dei ribelli federalisti
cirenaici Jathran, ora tutti in stato
di arresto in Libia. Infatti, la nave,
di proprietà saudita, è stata
abbordata incruentemente in
acque internazionali al largo di
Cipro dal corpo militare speciale
statunitense Seals, dopo che
Obama ne aveva autorizzato
l’operazione, su richiesta del
governo libico e di quello cipriota.
La Morning Glory è stata poi
consegnata ai militari libici in
acque internazionali prospicienti
la costa.

LA VICENDA
MORNING GLORY

network di milizie pro-governative Li-
bya Shield di prendere con la forza i por-
ti occupati allo scadere di un ultimatum
di due settimane. Centro degli scontri
che rischiano di portare il paese alla
guerra civile, sono, dunque, i porti, che
storicamente rappresentano non solo il
fulcro dell’economia nazionale ma an-
che del pensiero politico e sociale libico
e che contano molto nella stabilità del
Mediterraneo. È recente la vicenda della
nave tanker Morning Glory, con impor-
tanti ripercussioni internazionali e na-
zionali, costata la rimozione, da parte
del parlamento libico, del primo mini-
stro Alì Zeidan, tornato in Germania e
sostituito con il ministro della Difesa. Il
governo, diviso tra andare oltre il proprio
mandato o indire nuove elezioni a luglio
prossimo, non riesce ancora a disarma-
re la popolazione che, dalla caduta di
Gheddafi, rifiuta di consegnare le armi;
l’esercito regolare è ancora in fase di ad-
destramento e Tripoli si è trasformata in
una piazza di compravendita di armi
fuori da ogni controllo. Scontri diffusi
compromettono la regolarità dei riforni-
menti alimentari verso la capitale, men-
tre, paradossalmente, contenziosi aper-
tisi nei campi estrattivi hanno rallentato
l’attività della raffineria di Zawaya desti-
nata al fabbisogno locale, causando lun-
ghe file ai pochi distributori di benzina
aperti. In questo scenario bande armate
girano indisturbate e pochi giorni fa so-
no riuscite a circondare e saccheggiare
un aereo, in sosta all’aeroporto di Tripo-

li per bunkeraggio,
proveniente dalla
Russia con un cari-
co di armi dirette a
un campo militare
nel sud della Libia.
E se dal tramonto
all’alba la maggior
parte delle perso-
ne nella capitale
evitano di uscire di

casa, in molte città, come ad esempio
Bengasi, ci si addormenta, eufemistica-
mente, con il riecheggio dell’artiglieria e
delle esplosioni. 
Dopo la Nigeria, la Libia è il secondo
produttore di petrolio del continente
africano e la sua sopravvivenza dipende
quasi esclusivamente da esso. L’occupa-
zione e il reddito delle famiglie libiche
sono prodotte da tutto quel che ruota in-
torno al petrolio, il cui export, per il grave
conflitto interno, dal 2011 a oggi è crolla-
to al 12,5% delle proprie capacità, con
una perdita secca di circa 130 milioni di
dollari al giorno. Secondo un analista di
Citigroup Inc, la forte discesa della pro-
duzione libica, da 1,59 milioni di barili al
giorno del 2010 a 350 mila dello scorso
mese, ha fatto rialzare la previsione glo-
bale 2014 del prezzo del barile da 93 a
103 dollari. Infatti, sembra proprio che il
perdurare del conflitto sul controllo dei
porti tra governo centrale e ribelli arma-
ti federalisti, sebbene laceri drammati-
camente il paese, a livello internazionale
stia avvantaggiando il mantenimento
dei profitti petroliferi a cominciare da
quelli dei paesi Opec (Libia, Algeria, An-
gola, Ecuador, Iran, Iraq, Kuwait, Nige-
ria, Qatar, Arabia Saudita, Emirati Arabi,
Venezuela), che soddisfa il 40% della do-
manda mondiale. Da fonte Bloomberg,
per evitare un surplus di mercato a causa
delle giacenze e della produzione in au-
mento dei paesi non Opec e dell’Iraq,
l’Arabia Saudita e gli altri produttori del
Golfo dovranno ridurre le quantità  gior-

naliere di produzione di un milione di
barili al giorno. 
L’abbordaggio Usa della Morning Glory
ha bloccato le illusioni dei ribelli di poter
immettere sul mercato greggio fuori
controllo governativo e la diplomazia
spera nell’apertura di negoziati di acco-
modamento, nonostante intorno ai por-
ti occupati spiri aria di guerra. Gli anzia-
ni delle tribù, uno dei meccanismi più
efficaci di negoziazione in Libia, si stan-
no incontrando per sviscerare la que-
stione in tutti gli aspetti e alcuni stanno
chiedendo di invitare l’Onu per una me-
diazione. �

Tramonto nel deserto libico
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