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COSÌ VA L’ECONOMIA...
I CONSUMI MONDIALI STANNO RIPRENDENDO, MA C’E’ UNA

VERA VARIABILE IMPAZZITA, DA CUI ANCORA UNA VOLTA DI-

PENDE IL FUTURO DELL’ECONOMIA. SI CHIAMA PETROLIO.

ORMAI TUTTI LO SAPPIAMO E QUINDI PREOCCUPA LA DI-

CHIARAZIONE DEL PRESIDENTE DELLA BCE, JEAN-CLAUDE

TRICHET, CHE HA DI RECENTE DICHIARATO: “OVUNQUE, MA

SOPRATTUTTO IN EUROPA, L’IMPATTO DEL PREZZO DEL

GREGGIO E DELLE MATERIE PRIME SULL’INFLAZIONE CONDI-

ZIONA LA CRESCITA, CON L’INCERTEZZA CHE RESTA PARTI-

COLARMENTE ELEVATA E LA PERMANENZA DI TANTI RISCHI”.

I MOTIVI DEI TIMORI SONO NOTI. DIPENDONO QUASI SOL-

TANTO DA DUE FATTORI: LE CRISI POLITICHE IN MEDIO

ORIENTE E NEL NORD AFRICA E L’IMPOSSIBILITA’ PER LE

“GRANDI” DEL PETROLIO DI EFFETTUARE PROSPEZIONI ED

ESTRAZIONE IN UN QUADRO COSÌ COMPLESSO E IMPREVEDI-

BILE. IN EUROPA PERÒ SI ASSISTE IN PIÙ A UNA MANCANZA

DI COORDINAMENTO NELLE STRATEGIE DI RIFORNIMENTO E

DI UN PIANO ALTERNATIVO NELLO SVILUPPO DI NUOVE

ENERGIE. LA VERA CRITICA DA INNALZARE A BRUXELLES STA

PROPRIO IN QUESTO. SE NON RIUSCIAMO A GESTIRE UNA

POLITICA INTERNAZIONALE COMUNE E UNA VISIONE COLLE-

GIALE SULL’IMMIGRAZIONE, ALMENO IN CHIAVE ENERGETI-

CA DOVREMMO PORVARE A COSTRUIRLA. PERCHE’ ALLA FIN

FINE SIAMO TUTTI SULLA STESSA BARCA, IN UN MARE IN

Tutto dipende da mister petrolio
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50 ANNI E TANTA
VOGLIA DI CRESCERE
Qualità, efficienza e specializzazione sono gli obiettivi di Zanardo Servizi

Logistici, 3PL nato nel ‘61. I nuovi progetti? Ce li illustra il  suo presidente.

a cura di Anna Mori

gistica di alcune grandi aziende quali il
gruppo Irca (Zoppas), Benckiser di Mi-
ra, Cipros-Terninox e DeLonghi.  A Da-
maso Zanardo, attuale presidente del
consiglio di amministrazione del 3PL,
chiediamo di illustrare progetti e pro-
grammi dell’operatore.

PUR CON  50 ANNI DI ATTIVITÀ  ZANARDO
SERVIZI LOGISTICI È SEMPRE SULLA CRE-
STA DELL’ONDA, CON TANTI PROGETTI DA
REALIZZARE. NE VOGLIAMO PARLARE?
� Il mercato non è mai una conquista
definitiva: non si può dormire sugli al-
lori. Così non siamo stati con le mani
in mano e anche in questi anni di crisi
non abbiamo mai smesso di investire
in strutture e organizzazione. Siamo
convinti che la qualità e l’efficienza,
accompagnate a una specializzazione
merceologica, che oggi ci vede fortissi-
mamente impegnati nel settore “spi-
rits and beverage”, ci aiuteranno a
evolverci e a crescere. Per questo è sta-
to costituito anche un comitato diret-
tivo-operativo composto da risorse in-
terne e figure professionali ricercate
all’esterno e inserite nel team per dare
maggior slancio qualitativo. Capacità
decisionale, competenza tecnica, tem-
pestività nel problem solving e un ac-
cresciuto spirito di squadra garanti-
scono il cliente nell’aiutarlo allo svi-
luppo del suo business. L’operatività
prevede la gestione del prodotto dal fi-
ne linea alla sua consegna finale, com-
prendendo quindi tutta la parte della

gestione amministrativa (inventariato
contabile, custodia, parcellizzazione
del lotto, scansione ddt consegnati,
pod in real time). L’utilizzo di un siste-
ma informativo ad hoc ci consente di
lavorare in perfetta efficienza coinvol-
gendo nei vari gradi operativi e nel
monitoraggio ‘end- to- end’ anche par-
tner e clienti finali.

CON QUALI APPLICAZIONI?
� Innanzitutto tramite connessioni in-
tranet, extranet e internet, ma nel caso
di progetti specifici si allestiscono  pu-
re  infrastrutture personalizzate e mo-
dulate che abilitano la “system integra-
tion” in basea all’ esigenza del cliente.

AVETE INOLTRE AVVIATO L’INNOVATIVO
PROGETTO DEL TRENO ITALIA-CINA-ITALIA
COME STA EVOLVENDO?

I N T E R V I S T A

Z
anardo Servizi Logistici festeg-
gia quest’anno “mezzo secolo”
di attività. Un anniversario im-
portante, costruito giorno per

giorno. Dal momento in cui, in  quel
lontano 1961, Settimo Zanardo diede
corpo e anima al primo nucleo della
sua azienda, inizialmente operativa
nei trasporti nell’alveo del porto di
Marghera. Nel tempo il core business è
cresciuto, arrivando oggi a inglobare
anche il settore della logistica. In que-
sta progressiva evoluzione vede impe-
gnato il figlio di Settimo, Damaso, che
non ha mai voluto abbassare la guar-
dia, ma si è sempre caparbiamente im-
pegnato a dare nuova linfa all’attività
di famiglia. Ed è per questa sua perse-
veranza che alla fine degli anni ‘90
l’azienda compie il  primo grande sal-
to verso la modernità, affiancando alla
gestione del magazzino quella della lo-

DAMASO ZANARDO

DAMASO ZANARDO

UNA STORIA PLURIENNALE NEL SETTORE
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� Si tratta di un progetto ambizioso e
che dopo mesi di lavoro con il nostro
partner ‘Far East Landbridge’  ha visto
l’avvio  quest’anno. Siamo in presenza
di un collegamento ferroviario che,
partendo dal terminal di Fernetti, no-
stro partner intermodale in Italia, e at-
traverso la Russia collega il Nord Est
della Cina e la Corea. La distanza da
percorrere è notevole, con oltre 11.000
chilometri, ma corrisponde anche alla
metà del percorso via mare. Va detto
che però i giorni di consegna si riduco-
no della metà : dai 50 giorni door to do-
or via nave si scende ai 25 e ai futuri 21
giorni via treno.  E’ un servizio che in-
teressa anche la Russia, garantendo
tempi e costi certi tutto l’anno. Questo
in virtù della proprietà dei container,
anche isotermici e del treno shuttle,
condiviso tra le diverse ferrovie.

QUALI PRODOTTI  MOVIMENTATE CON TALE
SERVIZIO?
� Attualmente abbiamo esportato li-
quori, macchine agricole, marmi, ecc.
e importato elettrodomestici, motori,
materiale promozionali, ecc. per oltre
300 teu dal mese di febbraio.  

COME AVVIENE LA DISTRIBUZIONE NEL NO-
STRO PAESE?
�La raccolta e/o distribuzione in Italia
viene garantita dalla nostra capillare
rete di trasporto primario e/o via tran-
sit point che si collega giornalmente
con il terminal Fernetti per il trasbordo
nei container dedicati.

QUAL È IL VOSTRO RAPPORTO COI CLIENTI?
� Inanzitutto abbiamo accorpato l’atti-
vità  della società Starlog sotto l’unico
marchio Zanardo Servizi Logistici e ciò

per aiutare la fidelizzazione del cliente
per i diversi servizi offerti. Ritengo si
possa parlare di una relazione conti-
nuativa, fondata sulla fiducia e sul ri-
spetto. Mezzo secolo di operatività
ininterrotta, in grado di sfidare anche
le più impervie asperità del mercato,
hanno sufficientemente dimostrato la
grinta e l’affidabilità della nostra
azienda. Lo dimostrano le relazioni in
essere da tempo con importanti grup-
pi di “spirits and beverage “, del food e
dell’industria in genere sia di dimen-
sione nazionale e internazionale, ma
anche con  new entry di clienti impor-
tanti come Stock e Heineken che  han-
no investito su di noi perché hanno
colto la nostra capacità di proporre
progetti e servizi di qualità  in modo di-
namico e flessibile, quasi fossimo sarti
che confezionano vestiti su misura. �

TRACCIATO DELL’INEDITO COLLEGAMENTO FERROVIARIO ITALIA-CINA-ITALIA
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LA GRANDE MURAGLIA
C O N Q U I S T A
Pechino si prepara a diventare una spalla per il vecchio Continente

in crisi. E ciò comporta cambiamenti epocali per trasporti e logistica. 

M
entre  l’Italia, in preda a ri-
dicoli furori nazionalisti-
ci, discute soltanto sulle
presunte invasioni fran-

cesi – con il caso Parmalat a scaldare
gli animi – dall’altra parte del mon-
do succedono cose molto più ecla-
tanti. In Cina (che anche quest’anno
procede con crescite del Pil di quasi
il 10%) le strategie espansionistiche
subiscono evoluzioni che compor-
teranno cambiamenti pure per la lo-
gistica. Di fronte infatti alle richieste
pressanti degli Stai Uniti di rivedere
il rapporto fra lo yuan e il dollaro,
con un rafforzamento del primo,
opzione finora tenuta sotto gelo da
Pechino, il Governo di quella che si
avvia a essere la prima potenza
mondiale (nel 2020?) modifica i pro-
pri piani, privilegiando lo sviluppo
dei consumi interni rispetto alle
esportazioni. Ma dietro a questa
scelta si nasconde un piano molto
più astuto e deciamente proiettato
verso il futuro. I suoi governanti in-
fatti hanno capito che nel quadro
economico mondiale l’Europa ri-
schia di diventare una Cenerentola.
Così offrono ai Paesi del Vecchio
Continente vicini al crack (ovvero
Grecia, Portogallo e Spagna, ma pre-
sto anche  l’Italia) di comprare parte
del loro debito. In cambio mettono
le radici per entrare nel sistema pro-
duttivo, acquisendo aziende decotte
oppure vicine a diventarlo. 

Un proverbio cinese sostiene: “Co-
struite il nido dell’aquila e l’aquila
verrà”. E’ appunto quanto sta facen-
do Pechino. Ormai detiene quasi
700 miliardi di
debito della zo-
na euro – ovvero
poco meno del
10% - ma intanto
si offre a realiz-
zare infrastrut-
ture al servizio
del suo export e
ad acquisire il
controllo di pic-
cole e medie
aziende, considerate interessanti in
termini di tecnologie. Vediamo alcu-
ni esempi di quanto i cinesi stanno
facendo nei vari Paesi del vecchio
Continente. Partiamo proprio dal-
l’Italia. L’entrata in scena di Cosco
(la maggiore Compagnia marittima
asiatica) a Napoli è ormai una realtà
acquisita. Ma ora emissari di Pechi-
no stanno studiando la possibilità di
realizzare un terminal aereo nel La-
zio, in grado di accogliere i cargo
provenienti dai loro scali, mentre
viaggiano alla ricerca di qualche al-
tro porto che possa cedere le ban-
chine a società cinesi. Sempre Cosco
si è ben posizionata in Grecia, con
due terminal ad Atene, molto ap-
prezzati in una nazione in bilico sul
precipizio. In Francia c’è il progetto
per la creazione di una zona di atti-

vità industriale-logistica, controlla-
ta da capitali cinesi, in un ex base
militare della Nato. In Irlanda stan-
no procedendo le trattative per la

creazione di una struttura
dello stesso tipo, capace di
dare lavoro a migliaia di lavo-
ratori licenziati dopo la crisi
del 2008-2009, particolar-
mente feroce nell’isola. In
Germania – dove il Governo è
molto attento ai rapporti con
Pechino – si procede alla co-
struzione di un’autostrada
che collegherà Berlino con
Varsavia (Polonia), finanziata

e realizzata dal gruppo China Over-
seas Engineering. 

Porti, aeroporti
e centri distributivi:
il primo interesse
degli asiatici
si rivolge proprio
allo sviluppo
di infrastrutture

di Sandro Carraro

E C O N O M I A RA P PORT I  C I NA - U E
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La ragnatela degli interessi va ben
oltre. Portogallo e Spagna vengono,
per esempio, visti come Paesi per-
fettamente adatti alla realizzazione
di centri logistici altamente specia-
lizzati, al servizio in questo caso non
dell’export ma dell’import, soprat-
tutto di prodotti alimentari, di cui
entrambi sono forti venditori. In
una sola trattativa Pechino ha forni-
to a Madrid contratti commerciali
per 5,6 miliardi di euro, finalizzati a
progetti per i trasporti, la logistica, il
turismo, l’energia e l’agroalimenta-
re. Secondo il quotidiano portoghe-
se “Jornal de negocios”, dopo la visi-
ta in Spagna, i rappresentanti cinesi
sono sbarcati a Lisbona, con un as-
segno da 5 miliardi di euro. Lì è sem-
brato un regalo davvero ecceziona-
le, ma la cifra è poca cosa rispetto ai
2800 miliardi di dollari di riserve in
valute occidentali, pronti a entrare
in scena, purché il quadro generale
dell’economia mondiale non subi-
sca terremoti improvvisi e l’immagi-
ne della Cina si rafforzi. Ma sia chia-
ro, la loro non è un’azione di filan-

tropia. In ballo ci sono infatti i mer-
cati più interessanti in termini di
vendite (il 28% delle esportazioni
trova come destinazione finale l’Eu-
ropa) ma ancor più la possibilità di
lanciare l’amo per acquisizioni di
imprese nei settori considerati stra-
tegici per il futuro: per esempio le
alternative energetiche e ambienta-
li, la biotecnologia, l’industria ad al-
to valore aggiunto e perfino la finan-
za. Il tutto si svolge con molto “sa-
voir faire”, non sempre apprezzato
in madrepatria. Alcuni giornali ci-

nesi hanno infatti scritto che finora
nel fidanzamento fra il loro Paese e
l’Europa è quest’ultima ad aver trat-
to maggiori vantaggi, perché Pechi-
no non ha voluto strafare, allo scopo
di evitare un immagine di strafot-
tenza economica. 

Molto meno diplomatica appare la
presenza degli asiatici nei Paesi del-
l’est. In Romania, per esempio, si
stanno impostando attività indu-
striali di forte spessore, che guarda-
no all’export verso l’Europa occi-
dentale. Trattori agricoli, automobi-
li, biciclette sono solo una parte dei
prodotti che stanno per uscire da
fabbriche cinesi in Transilvania o a
Timisoara, dove negli anni scorsi gli
italiani la facevano da padroni, via
via sostituiti da uomini dai tratti
orientali. Ma la vera offensiva ri-
guarda l’acquisizione di gruppi an-
che importanti, dopo i primi passi
condotti in Gran Bretagna (è il caso
della automobilistica Rover) e in
Svezia (Volvo), oltre che di Addax
Petroleum in Svizzera, nonché di
Cerruti e Marionnaud  in Francia,
per citare marchi di un certo rilievo.
Si calcola che gli investimenti diretti
in Europa siano aumentati del 300%
negli ultimi sei anni, ma che il loro

La Commissione Europa ha approvato l’applicazione di dazi
(provvisori) sulle importazioni di piastrelle di ceramica cinesi 

poste in commercio nel mercato interno. La misura, compresa 
tra il 32% e il 73% e soggetta a ratifica finale entro sei mesi dall’entrata
in vigore, è stata pubblicata sulla Gazzetta Ufficiale europea. 
L’azione antidumping, avviata con la pubblicazione della procedura 
il 19 giugno 2010, prevede sull’intero volume di piastrelle di ceramica
cinesi importate in Europa l’applicazione di un dazio medio del 32%, 
per gli esportatori cinesi inclusi nel campione oggetto di verifica, 
e del 73% per gli esportatori che non hanno collaborato. La quota 
parte di questi ultimi è stimata pari al 50% del totale dell’import cinese
nell’Europa a 27. Il consumo europeo di piastrelle di ceramica 
è stato nel 2009 pari a 1 miliardo di metri quadrati, con importazioni 
di ceramica pari a 62 milioni di metri quadrati. Nel primo semestre 
del 2010, a fronte di un consumo continentale in calo del 3%, 
le importazioni di piastrelle cinesi sono cresciute del +25%.

MA PER LE PIASTRELLE ARRIVANO I DAZI

>



volume sia ancora marginale rispetto a quanto avverrà
nel prossimo decennio. E già circolano indiscrezioni su
possibili prede, in vari comparti (compresa la logistica). 

Tutto questo comporta inevitabili cambiamenti nell’in-
terscambio di merci, con il flusso ovest-est che dovreb-
be svilupparsi alla grande, dopo l’avanzata di quello est-
ovest. Per gli operatori del trasporto e della distribuzio-

ne ciò comporterà un inevita-
bile cambiamento di rotta, di
cui finora ben pochi si sono
resi effettivamente conto,
convinti dell’ineluttabilità
del sopravvento dell’import
in Europa rispetto all’export
verso la Cina. E invece pro-
prio i “musi gialli” stanno im-
ponendo una decisa inversio-
ne, coscienti del fatto che la
vendita di prodotti a basso

costo (e spesso anche a scarsa qualità) non è destinata a
sopravvivere come strategia economica, considerando
anche il costo in aumento del prezzo del petrolio, i cam-
biamenti epocali in atto nel nord Africa (dove le poten-
zialità di fabbricare in maniera conveniente diventeran-
no rilevanti nel prossimo decennio) e il possibile decli-
no socio-politico della vecchia Europa. Tutti fattori de-
terminanti nel convincere Pechino ad aprire un percor-
so decisamente diverso, più fantasioso e coraggioso ri-
spetto a quanto realizzato finora. E, mentre tutto questo
accade, da noi si continua a parlare solo di Parmalat.
Svegliamoci, prima che sia troppo tardi! �

La vera attenzione
di Pechino
è rivolta però
all’acquisizione
di aziende
specialiste

nelle tecnologie
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DAI LIBRI AI GIOIELLI
TUTTO È ALLA MANO
Il leader del commercio elettronico adotta un sistema iper efficiente e

totalmente manualizzato dell’organizzazione degli ordini. Ecco come.

S
enza grande rilievo sui me-
dia nostrani, Amazon ha an-
nunciato di voler aprire un
centro di distribuzione nel

nord Italia, che sarà operativo entro
i primi mesi del 2012. Lo scopo? Na-
turalmente quello di assicurare ai
clienti del nostro Paese la consegna
della merce con massime precisione
e velocità. Già perché il segreto di
questa vera protagonista della scena
mondiale del commercio elettroni-
co, che ormai ha superato perfino,
in termini di fatturato, la maggiore
specialista del commercio tradizio-
nale, ovvero Wal-Mart, sta proprio
nella logistica. Concepita e svilup-
pata in maniera molto diversa ri-
spetto a quanto avviene solitamen-
te. Innanzi tutto occorre ricordare
che, fondata nel 1994 a Seattle, Ama-
zon ha iniziato a offrire online libri,

ma che ben presto ha ampliato la
gamma di prodotti a molti altri set-
tori: nel 1999 all’elettronica e ai vi-
deogiochi, nel 2002 ai vestiti, nel
2003 ad articoli
per la cucina, lo
sport e la bellez-
za, nel 2004 ai
gioielli e nel
2006 agli ali-
mentari. E in se-
guito si è regi-
strata un‘ulte-
riore espansio-
ne, al punto che
oggi le referenze
si calcolano in ben 14 milioni, allar-
gandosi  pure a partner che utilizza-
no il sito di Amazon versando ricche
commissioni. Così i risultati sono
ormai straordinari, con suo 1 libro
ogni 10 venduto negli Usa, quasi un

centinaio di ordini ogni secondo e
un potenziamento che ora punta ai
ricambi per le auto e – chissà – ma-
gari alle vetture complete. 

Dietro al tutto c’è natural-
mente un’organizzazione di-
stributiva fra le più efficienti
al mondo. Statistiche rese
note in Francia parlano di un
tasso di errore nelle spedizio-
ni bassissimo (0,04%), otte-
nuto mediante un sistema
identico in tutti i magazzini
del mondo (dagli Usa alla Ci-
na), ma in continua evolu-

zione. Una delle caratteristiche forti
consiste nel fatto che la preparazio-
ne degli ordini è eseguita manual-
mente da quelli che in America ven-
gono chiamati gli “associates”, ov-
vero gli addetti all’esecuzione degli
invii, mediante un sistema di scan-
narizzazione montato sulla mano di
ogni addetto. Sperimentazioni di
modalità organizzative automatiz-
zate sono state condotte in passato,
ma con risultati poco soddisfacenti,
il che dipende dal fatto che chi ordi-
na ad Amazon spesso acquista con-
temporaneamente prodotti assai di-
versi: per esempio un dvd, un paio
di scarpe da tennis e un oggetto per
la casa. In simili condizioni risulte-
rebbe difficile impostare una prepa-
razione dei colli che escluda l’inter-
vento della mano umana. 

Ben quattordici
milioni di referenze
e quasi cento
ordini al secondo:
tutto questo
richiede

superorganizzazione

di Greg Murran

E - C O M M E R C E L A  LOG I S T I C A  D I  AMAZON



L’altra evoluzione ha riguardato
l’adozione del sistema Kaizen, ap-
plicato per primo in Giappone da
Toyota, con il quale si applicano mi-
glioramenti continui, passo a passo,
che coinvolgono tutta quanta la
struttura aziendale. Proprio con
l’esperienza degli addetti si è per
esempio modificato lo stoccaggio
delle referenze, che non è più in ba-

se alla tipologia delle merci quanto
alla dimensione, scelta mediante la
quale si riducono fortemente i tem-
pi di preparazione degli ordini. Con
il risultato che i costi distributivi ri-
sultano fra i più bassi del mondo e
articolati – come tariffa al cliente –
con una varietà impressionante di
soluzioni, costruite per dare a ogni
acquirente la risposta a lui più adat-

ta. A chi emette un ordine fisso men-
sile di prodotti di uso corrente (per
esempio una confezione di gel per i
capelli e una di dentifricio) vengono
offerti la spedizione gratuita e un
prezzo di vendita scontato del 10%,
fatto questo che rappresenta un for-
te motivo di concorrenza rispetto al-
le tradizionali catene distributive
anche via Internet. �
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NUOVI SOCIAL MEDIA
VANNO CAVALCATI!
Facebook, Twitter e altre piattaforme stanno davvero rivoluzionando

il modo di comunicare. Ma la logistica non se n’è ancora resa conto.

N
ei processi di cambiamento
dell’economia mondiale ce
n’è uno dovuto soprattutto
ai giovani: è la diffusione ra-

pidissima delle reti o piattaforme co-
siddette sociali, quali Facebook, Twit-
ter, ecc. In termini tecnici vengono
così definite: sono “social media”,
che possono assumere differenti for-
me, inclusi forum internet, message
board, blog , wikis, podcast, immagi-
ni e video. Le tecnologie includono
blogs, condivisione di immagini, vi-
deoblogs, wall-postings, email, in-
stant messaging, ecc. Un mondo
complicato di tecnologie che stanno
travolgendo le modalità tradizionali
di comunicazione, abbattendo le
frontiere e perfino i governi (come i
casi del nord Africa ben dimostrano).
Cosa ha a che fare tutto questo con la
logistica? Molto, anche se pochi lo
stanno valutando attentamente. 

Il tema è enorme e quindi iniziamo
a trattarlo con approfondimenti spe-
cifici. Una delle scoperte più recenti
riguarda l’impatto che il pulsante “mi
piace”, introdotto da Facebook poco
più di un anno fa, sta comportando
nelle scelte che chi ne analizza i
“click” determina a sua volta nelle
decisioni delle aziende commerciali e
industriali, con impatti rilevanti sulla
distribuzione delle merci. Secondo
dati diffusi in rete in un anno il “mi
piace” ha conquistato il pubblico del-

le reti sociali, arrivando al traguardo
incredibile di un miliardo di digita-
zioni ogni giorno. Ciò significa che
nell’arco delle 24
ore è possibile ot-
tenere una massa
enorme di infor-
mazioni sui trend
consumistici e
sociali, con una
rapidità di rispo-
sta impensabile
soltanto qualche
anno fa. Da que-
sto deriva la ne-
cessità di capire come i tempi di rea-
zione del mercato stiano diventando
quasi istantanei, portando a un’iste-
ria di decisioni e microstrategie, le
quali rischiano di comportare effetti
destrutturanti per l’intera catena del-
l’economia. Ma così è e a nulla servo-
no le lamentele e perfino le contro-
versie che stanno venendo a galla. C’è
chi dice: è sbagliato considerare veri-
tà assoluta un “click” spesso determi-
nato più dall’istinto che dal ragiona-
mento. Ma siccome l’impulsività è al-
l’origine della maggior parte delle
scelte umane – specialmente nei con-
sumi – questa critica appare poco
credibile, soprattutto in termini di
marketing. 

Lo dimostra il fatto che il pulsante “I
like” o “mi piace” (oppure tradotto
nelle altre lingue del mondo) di Face-

book si diffonde con una rapidità in-
credibile, estendendosi perfino a set-
tori considerati immuni da analisi di

grande comunicazione. Ciò si-
gnifica che ha un valore intrin-
seco enorme. Lo attesta d’altra
parte l’impiego del “+1” da
parte di Google, la quale ha
ammesso la sua enorme effi-
cacia in termini di marketing
“low cost”. Oggi, infatti, biso-
gna impiegare idee semplici,
rapidissime e basso costo per
promuovere in maniera sicura
prodotti o servizi. Da questo

punto di vista la logistica è in ritardo,
perché troppo spesso guarda al clien-

Il click “mi piace”
di Facebook

attira un miliardo
di digitazioni
ogni giorno! 
Il che comporta
stravolgimenti

di Auro Varrani
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te diretto – il produttore, il distributore, ecc – dimentican-
do il cliente indiretto, ossia il consumatore finale, che è
colui cui spetta la decisione terminale nella lunga catena
delle scelte. 

Il fatto che la pubblicità stia spostandosi verso le piatta-
forme sociali, con investimenti ormai di parecchi miliardi
di dollari, avvalora come i grandi decisori del marketing
siano consapevoli della svolta in atto, anche perché si pre-
occupano delle cosiddette “situazioni critiche” lamenta-
te nei blog. E spesso proprio la logistica - nelle sue diverse
manifestazioni - viene presa di mira, per inefficienze, ri-
tardi, costi aggiuntivi o mille altri problemi, con una rapi-
dità di cui non si tiene conto, anche perché i “social me-
dia” lavorano ventiquattro ore al giorno, mentre le azien-
de sono operative solo per una parte della giornata. Scop-
pia un bubbone e la reazione è immediata, comportando
danni d’immagine cui poi bisogna porre rimedio con
azioni a lungo termine e magari assai costose. Sostiene
ClikZ, una delle migliori fonti in materia: “Nei prossimi
mesi si prevede che l’attenzione dei leader mondiali dei be-
ni di consumo, in termini di misurazioni e analisi, andrà
in tale direzione, per essere in grado di controllare il ritor-
no economico, anche indiretto, generato dalle proprie ini-
ziative su questi tipi di siti; per esempio, includendo inviti
all'azione nei propri messaggi, allo scopo di aiutare la mi-
surazione dei risultati”. E’ iniziata  una rivoluzione! �
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PER FARLI CONOSCERE
SI PARTE DAL LICEO
Un workshop ha concluso la prima fase della campagna

ScuolAmbiente, che è stara realizzata  con successo da Reloader

in collaborazione con il Liceo Scientifico Majorana di Roma.

G
rande entusiasmo al wor-
kshop di presentazione dei
risultati dei lavori e
delle iniziative con-

dotte nell’ambito della cam-
pagna ScuolAmbiente dal ti-
tolo “Il valore del recupero: i
RAEE da fattore entropico a
fattore di sostenibilità”. Il
workshop, inserito nell’ambi-
to della settimana della cul-
tura scientifica del Liceo Ma-
jorana giunta alla sua undice-
sima edizione, ha visto la par-
tecipazione tra gli altri di Roberto
Vacca, di Flavio Fontana dell’Enea,
di Gianfranco Caprioli e del profes-
sor Stelio Venceslai.  I ragazzi delle
quarte classi C, D e G del Majorana
hanno passato al setaccio i RAEE,
studiandone tutti gli aspetti con
puntualità e accuratezza. Le loro re-
lazioni – già disponibili all’indirizzo
www.reloaderitalia.it e sul sito della
scuola – abbracciano un panorama
completo di argomenti che defini-
sce e fotografa tutto il sistema dei
RAEE e della loro corretta gestione.
Si va dai temi tecnico-scientifici (co-
me le procedure di raccolta e di re-
cupero, la qualità e quantità dei me-
talli preziosi presenti, la chimica dei
RAEE e degli inquinanti contenuti
con la relativa valutazione degli im-

patti biochimici sull’ambiente e di
quelli patologici sull’uomo e le spe-

cie viventi) ai te-
mi giuridici (le
normative na-
zionali ed euro-
pee, gli obblighi
e le sanzioni) e
alla disamina
delle auspicabili
strategie econo-
miche e sociali
per la gestione
integrata del-

l’ambiente in chiave di riduzione e
prevenzione dei rifiuti, di risparmio

energetico e di lotta alle ecomafie. Si
è parlato di innovazione, di fare “re-
te” tra i giovani per disegnare un
modello comune di responsabilità
civica, di portare quest’esperienza
in altre scuole e in altri quartieri e
città. E, ancora, i ragazzi della quar-
ta D hanno raccontato tante storie
di riciclo in campo industriale, arti-
stico e anche sociale. 

E’ stato presentato pure il resocon-
to della giornata speciale di raccolta
dei RAEE, organizzata presso la
scuola il 19 marzo scorso, che è stata
una “festa del papà” speciale, di suc-

Gli studenti hanno
raccolto circa 3
tonnellate di rifiuti
RAEE e realizzato
un opuscolo
informativo, un
video e uno spot

diMarina Melissari
Segretario nazionale dell’Associazione RELOADER onlus – www.reloaderitalia.it e Amministratore delegato di SGL Logistica 
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cesso sotto diversi punti di vista: so-
no state raccolte 2,8 tonnellate di ri-
fiuti elettrici ed elettronici, si è regi-
strata una numerosa presenza di
abitanti del quartiere che si sono
fermati ad approfondire il tema e ri-
chiedere informazioni e, non meno
importante, gli studenti hanno par-
tecipato all'avvenimento con gran-
de entusiasmo, a partire dall’elabo-
razione e distribuzione dei volantini
di promozione dell’iniziativa, coin-
volgendo le famiglie ed altri ragazzi
del quartiere e lavorando insieme
agli addetti di Stile, l’operatore certi-
ficato che ha preso in carico gratui-
tamente i RAEE conferiti. 

Nel corso della raccolta è stato te-
stato sul campo un opuscolo su cosa
sono i RAEE e come disfarsene, rea-
lizzato, stampato e distribuito nel-
l'occasione. L'opuscolo, allegato a
questo numero di Euromerci, è sta-
to giudicato dagli abitanti del quar-
tiere che hanno conferito i rifiuti un
necessario strumento informativo, a
conferma di quanto rilevato dall'in-
dagine Ipsos condotta ai primi di
marzo per il consorzio Ecodom, se-
condo la quale il 71% degli italiani
non sa cosa sono i RAEE e ancora
meno conosce il loro impatto sul-
l'ambiente, nonché come e dove
buttarli.  I ragazzi hanno chiuso il
workshop presentando un video-
spot realizzato da Riccardo Alexan-
der della IV G. E’ un memento in
musica e immagini, in particolare
agli altri giovani, a non buttare indi-
scriminatamente i RAEE: “Noi ab-
biamo cominciato – dicono – imita-
teci e continuiamo insieme!”

Il progetto ScuolAmbiente, organizzato daRELOADER in collaborazione con l’Istituto
Majorana - Liceo Scientifico di Roma nel quartiere
Spinaceto, con il patrocinio dell’ENEA e il contributo
di SGL Logistica e Stile, si è posto l'obiettivo 
di diffondere la cultura del riciclo in una chiave 
di responsabilità civica “attiva” presso gli studenti
della scuola superiore, per la tutela dell'ambiente
nella dimensione urbana, in particolare per quanto
apparecchiature elettriche ed elettroniche e dei loro
accessori. L’iniziativa, che non ha precedenti a Roma 
e nel Centro Sud, ha coinvolto gli studenti in una serie di attività 
dentro e fuori la scuola, allo scopo di sviluppare e disseminare una
cultura del recupero allargata alle loro famiglie, ai docenti, agli abitanti
del quartiere, ai numerosi centri commerciali, alle altre scuole del
territorio, che costituiscono il primo tessuto urbano in cui essi vivono 
e agiscono. Gli studenti hanno seguito un ciclo di otto seminari sulle
principali tematiche legate al campo dei RAEE e hanno progettato 
e realizzato la campagna di sensibilizzazione alla tutela dell’ambiente 
nel quartiere e di promozione della giornata di raccolta. L’iniziativa 
è stata possibile grazie alla collaborazione della preside prof. Fausta
Grassi e delle insegnanti di scienze prof. Francesca Marasini e Paola
Rampa e si è avvalsa, per i percorsi didattici e organizzativi, 
del contributo di alcuni membri del comitato tecnico scientifico 
di RELOADER tra cui Piergiorgio Landolfo dell’ENEA, Roberto Zollo
di Theorematica/TRS, la prof. Tina Santillo dell’Università Federico II 
di Napoli, Paolo Serra della SGL Logistica e di Riccardo Bucci di Stile.

IL PROGETTO IN SINTESI

Solo il 14% degli italiani li definisce in modo preciso, il 15% 
ne ha una conoscenza “discreta”, mentre il 71% non ne sa nulla.

Il 21% dei cittadini italiani non sa cosa siano le isole ecologiche; 
il 24% non ha mai utilizzato un’isola ecologica. Anche per quanto
riguarda l’obbligo del ritiro gratuito del RAEE da parte del rivenditore 
al momento dell’acquisto di una nuova apparecchiatura equivalente 
(il cosiddetto ritiro “uno contro uno”), il livello di conoscenza è molto
basso: solo il 17% degli italiani, infatti, sa che esiste questo obbligo, 
il 53% ne ignora l’esistenza, mentre il 30% ne sa qualcosa, senza 
però conoscerne i dettagli. Tra le soluzioni proposte dagli italiani 
per diminuire l’impatto ambientale derivante da una non corretta
gestione dei rifiuti elettrici ed elettronici, le più significative sono: 
� l’aumento delle iniziative di comunicazione e informazione 
rivolte ai consumatori (28%); 
� la realizzazione di prodotti meno inquinanti, che non contengano 
sostanze nocive per l’ambiente (17%); 
�sanzioni più severe per i trasgressori che abbandonano
i RAEE o li smaltiscono in modo scorretto (16%); 
� la segnalazione sul prodotto delle modalità di corretta gestione 
dei RAEE da parte delle aziende produttrici (15%); 
� l’educazione scolastica sul tema ambientale (11%); 
� il corretto esempio che viene dato in famiglia (11%).

GLI ITALIANI NON NE SANNO MOLTO

�

Fonte: Indagine IPSOS per il Consorzio Ecodom; marzo 2011
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POLO DI MORTARA
TEMPO DI BILANCI
In un convegno presso la sede della struttura, la società TIMO, che

gestisce il terminal, fa il punto dell’attività (positiva) fin qui svolta.

I
l quadro presentato a Mortara, nel
corso del convegno ‘Interporto di
Mortara, gateway pilota tra l’Euro-
pa e il Mar Ligure’ è positivo: a po-

co più di un anno dalla inaugurazione
del T.I.MO. Terminal Intermodale di
Mortara, il traffico verso l’Olanda
(Venlo e Rotterdam) gestito da Shut-
tlewise è passato da tre treni a settima-
na a un treno giornaliero con un livello
massimo di saturazione dei vagoni (
una media del 97%). Lo ha detto An-
drea Astolfi, AD del polo logistico che
ha anticipato come l’obiettivo sia di
“arrivare a regime a 9-13 coppie di tre-
ni al giorno, essendo favoriti dalla po-
sizione strategica di Mortara, all’inter-
sezione del corridoio Genova-Rotter-
dam e del corridoio dei 2 Mari Lisbona-
Kiev che sta favorendo il dialogo e la
collaborazione con i porti liguri, essen-
do proprio Mortara un nodo strategico
di collegamento fra la Liguria (e in par-

ticolare il porto di Savona) e la Germa-
nia, coerentemente alle linee di svilup-
po del progetto europeo Transitects
(Transalpine Transport Architects) che
si propone, appunto, di promuovere il
trasporto intermodale gomma-ferro-
vie navigabili attraverso l’individua-
zione di progetti-pilota di collegamen-
to tra Lombardia, Austria e Germania”. 

Astolfiha anche ricordato come il po-
lo abbia scelto, in modo anomalo ri-
spetto ad altre strutture simili, di pun-
tare da subito sul terminal ferroviario e
non sulla logistica. Transitects vede co-
me capofila l’Associazione tedesca per
lo sviluppo abitativo, urbano e dello
spazio ambiente, coinvolgendo altri 15
partner italiani, tedeschi, austriaci e
sloveni. Tra questi la Regione Lombar-
dia che mira ad aumentare la competi-
tività delle imprese di trasporto e logi-
stica e di definire due progetti pilota di

collegamento con Austria e Germania,
in collaborazione con imprese, asso-
ciazioni di categoria, operatori di tra-
sporto intermodale, 3PL, camere di
commercio e istituzioni, avendo indi-
viduato le potenzialità di Mortara co-
me gateway. Le numerose convergen-
ze dei programmi di sviluppo, portati
avanti da TIMO con gli obiettivi del
progetto Transitects, lo hanno indicato
come sede di uno dei progetti pilota
per lo sviluppo di un traffico intermo-
dale non accompagnato fra i porti ligu-
ri  e il Nord Europa.  Un progetto fon-
dato su basi concrete dal momento
che la relazione ferroviaria verso Ger-
mania/Olanda è già attiva e che a otto-
bre è stato firmato un protocollo d’in-
tesa fra TIMO e l’Autorità Portuale di
Savona per sviluppare servizi di shut-
tle ferroviario fra le due strutture. En-
tro breve si avrà l’avvio di 4 coppie a
settimana di treni fra Vado e Mortara

di Natalia Vallauri
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per il trasporto di tankcontainer con
materiale chimico (come additivi per
lubrificanti), che giunti al TIMO ver-
ranno trasbordati per proseguire sui
treni verso il Benelux e l’area della
Ruhr. Anche questi nuovi treni saran-
no gestiti da Shuttlewise, ma la trazio-
ne sarà affidata a Serfer, che fornisce la
manovra sia a Savona che a Mortara.

Il presidentedella Autorità Portuale di
Savona, Rino Canavese, ha conferma-
to l’acquisto di 4 locomotive elettriche
e la programmazione di relazioni fisse
su Rivalta Scrivia, Mortara e Mondovì.
Per sgomberare rapidamente le ban-
chine a mare e avere aree a disposizio-
ne nei retroporti di pianura la ferrovia
è considerata il mezzo migliore, assie-
me alla volontà di svincolarsi dalle mo-

dalità operative obsolete e farraginose
delle Ferrovie dello Stato e degli opera-
tori tradizionali della manovra sulle li-
nee portuali. L’obiettivo degli organiz-
zatori del progetto Transitects consiste
nell’ “utilizzare questo primo shuttle
per dimostrare la fattibilità e la conve-
nienza di un sistema più ampio di col-
legamenti gateway fra i porti liguri e la
Germania, in particolare le aree del
Sud-Ovest tedesco come il Baden-Wur-
ttenberg i cui rappresentanti politici ed
economici hanno espresso il loro inte-
ressamento a puntare sulle strutture
portuali liguri per gestire il previsto for-
te aumento del flusso delle loro esporta-
zioni alla volta del Far East e del Nord
Africa”conferma Davide Muzio, consi-
gliere di TIMO. “Il progetto finanzia
nuovi collegamenti, ma ha lo scopo di

promuovere l’incontro fra domanda e
offerta e la partnership fra i terminali”
ha ricordato Carlo Vaghi, project ma-
nager di Transitects. Il sottosegretario
ai Trasporti Giachino ha ricordato co-
me in Europa la congestione del traffi-
co conti per l’1% del Pil ma in Italia
questo costo salga al 2% e ha introdot-
to l’idea di un fondo rotativo per la lo-
gistica, da finanziare con un piccolo
prelievo sui traffici.  Altra idea di Gia-
chino è la penale da addebitare al com-
mittente (42 euro, una decisione sarà
presa a breve, all’interno del Piano del-
la Logistica) se i tempi d’attesa per il
trasportatore superano le 2 ore, così
come la creazione di una Piastra logi-
stica del Nord-Ovest fra Liguria, Pie-
monte e Lombardia per evitare con-
correnze e dispute di campanile. �
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FIEGE CONQUISTA
LA CITTÀ ETERNA
Lo fa inaugurando un centro di 40 mila mq a Colleferro, dove sono

stoccati beni di largo consumo; prevista pure una sezione pharma.

A
Colleferro si è tenuta la ceri-
monia di inaugurazione del
nuovo centro di Fiege, a circa
quaranta chilometri dalla ca-

pitale, in posizione ottimale
grazie alla vicinanza con lo
svincolo dell’autostrada A1 Mi-
lano-Napoli. Grazie alla felice
posizione sono quindi facil-
mente raggiungibili anche le
infrastrutture di riferimento del
porto di Civitavecchia e di Na-
poli, nonché gli aeroporti di
Fiumicino e di Ciampino. Il
centro logistico multicliente
Fiege - la cui prima pietra era
stata posta nel luglio del 2009 - copre
un’area di 40.000 metri quadrati divisi
in quattro sezioni quasi di pari metra-
tura. Qui Fiege effettua stoccaggio e la-
vorazione dei beni di largo consumo
per i quali, oltre alle tradizionali attivi-
tà legate all'handling del prodotto
(scarico, allocazione, sorting, picking,
carico), fornisce un'ampia gamma di

servizi che consentono di ridurre il ti-
me to market e di generare efficienza
in termini di costi e servizi. Alla gestio-
ne dei prodotti farmaceutici è stata de-

dicata invece una
sezione a tempe-
ratura controlla-
ta.

Il discorso di
benvenuto è stato
affidato al diretto-
re sviluppo mar-
keting e comuni-
cazione Paolo Ca-
talano, che ha da-

to in seguito la parola al rappresentan-
te della proprietà. Heinz Fiege, dopo
aver  illustrato gli sviluppi dell’azienda
che, fondata nel 1873 da Joan Joseph
Fiege, è giunta a essere uno dei primi
3PL europei, presente in 18 Paesi con
un totale di 222 centri logistici e più di
20 mila dipendenti. A seguire è interve-
nuto Stefano Vincinelli, amministrato-

re delegato Italia e direttore dell’area
Europa Meridionale, che ha illustrato i
progressi compiuti da Fiege nel campo
della logistica e ha sottolineato come il
punto di forza del gruppo sia quello di
essere nato e di rimanere un’azienda
che, seppure  fra i leader del settore,
mantiene la sua caratteristica di socie-
tà a conduzione familiare.  Vincinelli
ha inoltre spiegato che “l’impianto di
Colleferro ricopre un’importante posi-
zione strategica perché il polo si pone al
centro dell’asse ideale Palermo-Berlino
che forma, insieme a Lisbona (punto di
partenza del corridoio Lisbona-Kiev)
una delle direttive che attraversano
l’intera Europa”.Al termine dell’incon-
tro il sindaco di Colleferro, Mario Cac-
ciotti ha fra l’altro ricordato che “l’av-
vio dell’attività nel polo di Fiege segna
l’inizio di una nuova disponibilità di
posti di lavoro che il nostro territorio re-
clama e dei quali abbiamo estrema ne-
cessità”. È stato quindi il momento del-
l’immancabile taglio del nastro.

L’azienda, pur tra i
leader del settore,
mantiene la sua
caratteristica 
di gruppo
a conduzione
familiare

diMassimo Ghinolfi

N O V I T À N E L  L A Z IO
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C’È ‘ATTENDISMO’, 
MA SIAMO OTTIMISTI
“

“
Gli eventi geopolitici frenano gli investimenti in automazione, ma fare del

catastrofismo non serve. Parola dell’AD del system integrator italiano.

manda ristretta in uno specifico lasso
temporale. Va comunque osservato
che – per quel che riguarda la nostra
azienda - il 2010 ha recuperato quanto
perso nel 2009, anche se non così si può
dire per tutto il settore e per tutti i suoi
attori. Rimane però consistente il pro-
blema della marginalità, con richieste
di sconti e una forte attenzione al prez-
zo da parte dei clienti.

E IL 2011 COSA STA RISERVANDO?
� Si presenta come un anno positivo
nelle premesse e nei volumi, ma ancora
notevole è lo stress sui mercati sui qua-
li hanno inciso notevolmente certi fatti
politici (rivoluzioni in Nord Africa, in
primis) e contingenti (terremoto nel
Giappone). A fine 2010 si iniziavano a
intravvedere investimenti importanti
da parte dei gruppi manifatturieri di
grandi dimensioni per la seconda metà
del 2011 e la prima parte del 2012, ma
adesso si assiste a una sorta di pausa di
riflessione che ha fatto slittare i piani di
investimento di almeno sei mesi. E ciò
vale tanto per le grandi quanto per le
piccole realtà produttive.

QUINDI IL MERCATO È FERMO?
�No, ma assistiamo a una situazione in
cui  prevalgono investimenti più conte-
nuti e abbastanza continui, ma si ha
come una mancanza di prospettiva e di
visione a lungo termine. Si sta alla fine-
stra, affrontando il “day by day”,  come
se si navigasse a vista.

ATTENDISMO UGUALE A PESSIMISMO?
�Nel complesso direi di no. Almeno per
quel che riguarda il gruppo Incas siamo
moderatamente ottimisti, con un 2011
dal fatturato stabile e con qualche mi-
glioramento a livello di marginalità.
Delineare scenari apocalittici non ser-
ve gran che. Più in generale il 2011 sarà
ancora un anno di transizione e di pre-
parazione a quando la ripresa ci sarà
(probabilmente a fine 2012). E una ri-
prova di questo “sentiment” è la nostra
decisione di non uscire da nessuno dei
mercati ora fermi per motivi politici
(Nord Africa) o economici (Spagna).

È VERO CHE L’AUMENTO DELLA DOMANDA
DI OUTSOURCING LOGISTICO DA PARTE
DELLE AZIENDE PRODUTTIVE HA FAVORITO
INVESTIMENTI NELL’AUTOMAZIONE DEI
MAGAZZINI OCCUPATI DAI 3PL?
�Gli investimenti in questo preciso seg-
mento sono ancora complessivamente
contenuti, anche se in effetti si registra
un’inversione (positiva) di tendenza. In
ogni caso il livello di automazione dei
magazzini dei 3PL  in Italia è ancora
lontano da quello che si registra nel
nord Europa, dove automazione è in
primo luogo sinonimo di qualità, velo-
cità e precisione del servizio e solo in
un secondo tempo abbattimento dei
costi. 

A COSA È IMPUTABILE QUESTO “GAP”?
�Da noi le cooperative svolgono ancora
un ruolo importante e hanno un note-

di Ornella Giola

I N T E R V I S T A E RMANNO  ROND I  D I  I N CA S  S PA

ERMANNO RONDI

“La legge sulla detassazione
degli investimenti, la “Tre-
monti Ter”, ha fatto sì che le
domanda di nuovi impianti

si concentrasse nella prima parte del-
l’anno. Il che ha ovviamente creato una
tensione notevole a realizzare soluzioni
entro il mese di giugno”.Alla nostra do-
manda sui trend del mercato 2010 ri-
sponde così Ermanno Rondi, AD di In-
cas Group, system integrator italiano
con un fatturato di 22 milioni di euro e
una presenza non solo nel nostro Pae-
se, ma anche internazionale (in Brasile,
Usa, Nord Africa e Spagna).

UN ANNO “CONCENTRATO” QUINDI IL 2010?
�Di fatto l’iniziativa governativa non ha
prodotto un “surplus”, ma solo una
concentrazione di lavoro nel primo se-
mestre 2010, con quindi una sorta di
blocco per l’elevato picco di una do-
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vole peso specifico, rallentando di fatto
il processo di automazione dei magaz-
zini. In prospettiva credo che questo
ruolo continuerà a essere tale: visto
l’afflusso di possibile manodopera dal-
le aree calde del Nord Africa, le coope-
rative avranno un compito ancor mag-
giore di “equilibratore sociale”. A tutto
questo va aggiunto anche il tessuto
economico italiano che strutturalmen-
te condiziona anche la nostra logistica,
con un netto predominio di PMI ben
radicate sul territorio e non sempre di-
sposte a terziarizzare la  logistica.

MA NON ESISTONO CASI DI ECCELLENZA ?
� Senza dubbio, l’ultimo in ordine di
tempo riguarda  un magazzino farmaci
ospedalieri di  Area Vasta Emilia Nord
che prevede  l’assegnazione in outsour-
cing del servizio, ma con inserito un
buon livello di automazione. Al  termine
del contratto l’ASL riacquisterà, a valore
definito, l’impianto automatico. Una
scelta decisamente lungimirante perché
consente al gestore di effettuare investi-
menti in automazione indipendente-
mente dalla durata del contratto.

GLI EVENTI POLITICI NORD-AFRICANI HAN-

NO INCISO ANCHE SUL VOSTRO BUSINESS?
�Se avessi rilasciato l’intervista prima di
Natale, avrei detto che una delle aree in
cui stavamo investendo di più  era la Tu-
nisia. I noti fatti politici hanno fermato
tale processo. Vorrei tuttavia precisare
che dal 2008 a oggi si assiste a un fatto
anomalo: l’andamento degli ordini se-
gue esattamente quello delle borse; se
queste salgono si fanno investimenti in
automazione, altrimenti si sta fermi. Il
mercato è quindi incerto e volatile, dove
i fatti di Grecia e Irlanda uniti a quelli di
Maghreb e Giappone hanno ulterior-
mente appesantito la situazione. 

SU QUALI SETTORI INVESTIRETE?
�Crediamo nella logistica del farmaco e
specialmente ospedaliero, settori piut-
tosto vergini nel nostro Paese e con ca-
ratteristiche che si sposano bene con
quello che la nostra azienda può offrire.
Qui c’è soprattutto da “integrare” e in
qualità appunto di “system integrator”
siamo decisamente a nostro agio e al
posto giusto. Punteremo poi ancora
con maggior convinzione sui processi
di ottimizzazione dei trasporti, un
comparto che sta infatti modificando il
suo approccio culturale, con attenzioni

e indirizzi inediti, dal momento che gli
operatori hanno bisogno di razionaliz-
zare costi e tempi di spostamento e
movimentazione delle merci.

C’È QUALCHE NOVITÀ  PER QUEL CHE RI-
GUARDA I PRODOTTI INCAS?
�Una segnalazione merita PAMS, Pre-
dictive Analisys Monitoring System, un
servizio di monitoraggio delle potenzia-
li situazioni di anomalia.  Il modulo
PAMS analizza gli stati di funzionamen-
to del sistema e segnala, tramite messag-
gi automatici diretti ai responsabili, le si-
tuazioni critiche che hanno superato
una soglia predefinita di controllo, con-
sentendo di intervenire preventivamen-
te, riducendo costi e fermi di impianto.
E’ una soluzione dietro la quale ci sono
anni di studi e analisi da parte di Incas e
che ne sintetizza tutto l’expertise.

INCAS, IN QUANTO INTEGRATORE DI SISTE-
MI, OFFRE IN PRIMO LUOGO LOGICA E SOLU-
ZIONI DOVE L’INFORMATICA SVOLGE UN
RUOLO IMPORTANTE. IL MERCATO HA RECE-
PITO QUESTA VOSTRA PECULIARITÀ?
In effetti di aziende così complete co-
me la nostra non ve ne sono molte a li-
vello nazionale. E il mercato ci sta dan-
do segnali  sempre crescenti di apprez-
zamento. all’interno del nostro sito
www.incasgroup.it si può visionare la
globalità delle nostre soluzioni e dei
nostri servizi. Un solo interlocutore per
l’automazione di tutta la catena logisti-
ca, dall’attraversamento della produ-
zione alla distribuzione e al control-
lo/gestione della consegna. �

LE SOLUZIONI DI INCAS HANNO VARCATO I CONFINI NAZIONALI
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CON “LED” PIÙ LUCE 
A UN MINOR COSTO
Questo tipo di illuminazione rappresenta una rivoluzione epocale.

Scopriamo i vantaggi di una soluzione che presto sarà standard.

L‘illuminazione è un fattore
fondamentale che agevola e
rende più sicuro lo svolgi-
mento naturale delle

nostre azioni quotidiane. Ne-
gli ambienti in cui si svolgono
attività lavorative è indispen-
sabile quindi predisporre
un'illuminazione adeguata
per creare le migliori condi-
zioni, al fine di favorire l'ese-
cuzione del lavoro tutelando
al tempo stesso la sicurezza e
la salute dei lavoratori. Tali
condizioni si conseguono
quando gli ambienti di lavoro possie-
dono sufficiente luce naturale e sono
provvisti di un'idonea illuminazione
artificiale, tale da non provocare
stanchezza e affaticamento visivo
con ripercussioni sulla qualità del la-
voro e sulla salute del lavoratore. In
quest’ottica la svolta della tecnologia
LED nell’illuminazione costituisce
una rivoluzione epocale nel panora-
ma dell’illuminotecnica.

Le potenzialità legate a questa inno-
vazione tecnologica hanno posto le
basi affinché i diodi a emissione lu-
minosa (LED) in un futuro prossimo
possano divenire la fonte di illumina-
zione standard in Europa e nel resto
del mondo. A loro favore giocano si-
curamente il risparmio economico e
il rispetto per l'ambiente, unitamen-
te a quei benefici visivi non presenti

nella quasi totalità delle sorgenti lu-
minose tradizionali (tubi fluorescen-
ti, lampade al sodio ad alta pressione,

al mercurio, agli
ioduri metallici).
I dispositivi basa-
ti sulla tecnologia
LED infatti han-
no un potenziale
di luminosità
quattro volte
maggiore di lam-
pade fluorescenti
e a filamento di
tungsteno. In più

emettono una luce continua, causan-
do quindi poco stress per gli occhi e

consentendo un sensibile allevia-
mento dell’affaticamento visivo du-
rante le ore di lavoro. I LED inoltre
sviluppano pochissimo calore, sono
alimentati a basso voltaggio, non ge-
nerano rifiuti nocivi per tutta la loro
vita (al contrario della maggior parte
delle lampade tradizionali, che con-
tengono mercurio). Sono considerati
la fonte di illuminazione più sicura al
mondo.

Importantemettere in rilievo come
l’illuminazione a tecnologia LED
consumi molto meno energia elettri-
ca delle tradizionali lampadine, basti
pensare che una luce emessa da un

Le lampade 
a LED emettono 
luce continua, 
evitando stress 
e affaticamento
visivo. Sono pure
poco inquintanti

di Luca Maranesi

I N N O VA Z I O N E I L L UM INO T E CN I CA
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lampadina a LED da 6w è pari a quel-
la emessa da una lampadina a fila-
mento da 60w, risultando quindi fon-
damentale nella riduzione dei costi
legati all'energia elettrica; tutto ciò si
traduce in ingenti risparmi sui costi
energetici se pensiamo a grosse su-
perfici da illuminare come ad esem-
pio aziende o magazzini di stoccag-
gio merci. In aggiunta va evidenziato
che i corpi illuminanti a LED hanno
una vita utile molto lunga (fino ad ol-
tre 50.000 ore), almeno 5 volte supe-
riore rispetto alle tecnologie tradizio-
nali e richiedono interventi di manu-
tenzione minimi, a tutto vantaggio
dei costi di gestione e della continuità
di servizio.

La scelta di adottare un’illuminazio-
ne  a LED risulta vincente anche sotto
il profilo della corporate social re-
sponsibility, con una conseguente ri-
duzione delle emissioni di CO2 nel-
l’atmosfera che danno la possibilità
di ottenere il diritto di TEE o “certifi-
cati bianchi”. Ad avvalorare quanto

sopra riportato vi è un recente studio
del Dipartimento dell’Energia degli
Usa secondo il quale sostituendo ne-
gli States nei prossimi venti anni l’at-
tuale illuminazione stradale urbana
con tecnologia LED si potrà:
� diminuire il consumo di energia
elettrica del 62%,

� ridurre le emissioni inquinanti di
250 milioni di tonnellate di C02,
� evitare la costruzione di 153 nuove
centrali elettriche.
� avere risparmi complessivi per 115
miliardi di dollari di finanziamenti
non necessari per la costruzione di
nuove centrali elettriche.

Wissenlux è un’azienda specializzata
nell’illuminazione a LED ed è il primo

produttore di applicazioni con tecnologia LED
dedicate a una clientela business, in grado di
fornire illuminazione diffusa per interni ed esterni (impianti industriali,
magazzini, uffici, aree di sosta) altamente competitiva. Gli oltre due
milioni e mezzo di euro investiti in R&D hanno consentito a Wissenlux
di individuare soluzioni proprietarie protette da brevetti internazionali
che la pongono nella posizione di leader tecnologico in questo mercato
e che le hanno permesso di diventare fornitrice di importanti gruppi
italiani ed esteri (tra gli altri  Autostrade per l’Italia, Bayer Sheet
Europe, Baxter, Carrefour, Mapei, Whirpool Europe e tanti altri).
Wissenlux crede fortemente nell’illuminazione innovativa e negli
enormi vantaggi che la tecnologia LED è in grado di fornire in questo
campo: notevole riduzione dei consumi energetici e dei relativi costi,
minor emissione di CO2, manutenzione ridottissima, il tutto con una 
più elevata qualità della luce e performance illuminotecniche 
ai massimi livelli. Nello specifico “Le soluzioni LED di Wissenlux –
afferma il presidente Francesco Cecchini Manara - permettono di
ridurre il consumo energetico di un valore  compreso tra il 50 e l’80%
rispetto ai normali sistemi di illuminazione”.  A questo si aggiunge 
il fatto che il ciclo di vita di un impianto a LED è decisamente maggiore
rispetto le tradizionali sorgenti luminose, garantendo inoltre una
performance qualitativamente alta e costante nel tempo (parliamo 
di oltre 60 mila ore certificate contro le massimo 20 mila delle
tecnologie tradizionali). Da considerare poi che Wissenlux 
offre soluzioni LED con un livello di manutenzione bassissima 
(con conseguente taglio sui costi relativi), in quanto un apparecchio 
a LED è intrinsecamente affidabile e le situazioni di rottura sono molto
rare.  Significativi anche i risultati raggiunti nella riduzione delle
emissioni di anidride carbonica, un aspetto sempre più importante 
per le imprese. Wissenlux è inoltre specializzata in operazioni 
di revamping degli impianti: in questi casi è importante poter disporre,
come per Wissenlux, di apparecchi illuminanti con performance tali da
consentire la trasformazione degli impianti mantenendo il medesimo
numero di apparecchi e la medesima disposizione degli stessi, 
in modo da non dover rifare anche l’impianto di distribuzione elettrica.
Wissenlux, leader nei progetti di conversione degli impianti, è in grado
di sostituire gli apparecchi esistenti  con un ugual numero di corpi LED,
migliorando le prestazioni illuminotecniche, riducendo i costi
energetici tra il 50 e l’80% e gli interventi di manutenzione dell’80%.

L’ESEMPIO WISSENLUX

�
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TRA COURIER E PMI
E’ QUASI UN AMORE
Uno studio Demoskopea commissionato da Ups evidenzia come i

servizi espressi aiutino le nostre imprese nella competizione globale.

I
l “picco” della crisi economica
pare sia passato e si registrano, in
molti casi, inversioni di tendenza
che lasciano ben sperare.

É necessario, quindi, “caval-
care” la pur minima timida ri-
presa e agevolare, per quanto
sia possibile, l'economia na-
zionale che, come è noto, è
formata in gran parte da
aziende medio piccole con
meno di dieci dipendenti e
che hanno grande difficoltà
nella competizione globale.
Un grande aiuto lo possono
dare i servizi dei corrieri espresso ed
è su questo tema che è stato com-
missionato uno studio particolareg-
giato da parte di Ups e realizzato da
Demoskopea sull'utilizzo degli ex-
press courier nel nostro Paese. Criti-
cità e vantaggi sono stati attenta-
mente analizzati e non sono manca-
te le conferme, affiancate da alcuni
dati inattesi.

All’evento sono intervenuti, oltre
all'AD di Ups Italia Frank Sportolari,
anche Marco Nardi, presidente di
Unionmeccanica Confapi, Giovanni
Leonida, vice presidente di Assolo-
gistica, nonché Maurizio Cittone,
amministratore delegato del gruppo
Comei & Co. creatore delle linee di
piumini e abbigliamento Add, Anno
Zhero e 313, ha sottoposto all'atten-
zione dei presenti un “case study”

sulla sua azienda. Nelle parole di
Sportolari è riassunta la principale
ragione dello studio.  “Abbiamo in-

tervistato 600
aziende rappre-
sentative per
l’economia Ita-
liana, ma anche
potenzialmente
interessanti per
il nostro core bu-
siness, ovvero
piccole e medie
imprese produt-
tive con una pro-

pensione all’internazionalizzazione
- ha spiegato l’AD di Ups - Tali
aziende sono il motore per lo svilup-
po economico del Paese”. Dall'inda-
gine Demoskopea emergono dati
che contribuiscono a fotografare la
complessa realtà economico/pro-
duttiva Italiana, oltre a indicare le
criticità e le eventuali correzioni da
applicare all'attuale offerta dei ser-
vizi degli express courier. Ma è l'ec-
cessiva burocratizzazione per l'av-
viamento delle attività (avvertita dal
26% del campione) che ha spinto (e
continuano a farlo) realtà produtti-
ve Italiane ad emigrare, mentre
esternalizzare il trasporto oggi è una
pratica ricorrente e il dato relativo
all'incremento da parte delle azien-
de dei servizi dei courier è chiaro ed
inequivocabile, cosi come è chiaro
che nei prossimi anni circa il 24%

delle aziende intervistate prevede di
aumentarne ulteriormente l'uso. 

Leonida ha colto l'occasione per il
suo intervento riallacciandosi a un
dato che indica come le aziende in-
tervistate non sarebbero, se non in
minima parte (circa il 33%), interes-
sate a un'offerta di integrazione dei
servizi express courier con il loro
magazzino. Ed è sottolineando tale
dato che ha commentato come “nel
nostro Paese  - fortemente manifat-
turiero e posizionato al secondo po-
sto mondiale per produzione pro ca-
pite - una forte esternalizzazione lo-
gistica è vitale per la competitività,
sia per raggiungere i mercati esteri,

Seicento 
le aziende
intervistate, 

tutte con una forte
propensione
all’internaziona-
lizzazione

di Giovanni Cristaldi

A T T U A L I T À OP E RATOR I  D E L L ’ E X P R E S S
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sia per ottimizzare le scorte che oggi
sono il punto nevralgico dei costi del-
le imprese private e pubbliche come
quelle sanitarie. L'esternalizzazione
logistica è la sfida vincente che mette
a disposizione delle PMI strumenti
che diversamente sarebbero irrag-
giungibili per gli alti investimenti
che comportano”. E' necessario, in-
somma, puntare sulla cultura logi-
stica nel bel Paese. Assologistica dal
canto suo lavora da anni per l’acco-
glimento da parte dei decisori di
questioni vitali per la competitività
e la crescita delle imprese italiane
sui mercati internazionali. Un pri-
mo risultato positivo è stata l’attiva-
zione dell’Agenzia delle Dogane per
la realizzazione dello Sportello Uni-
co. Un dato sostanzialmente positi-
vo è, invece, che tra le aziende inter-
vistate emergano quelle che pensa-
no a un futuro positivo per il nostro
Paese. I dati illustrati hanno fornito
spunti di riflessione  per capire, an-
cora una volta, come il nostro bel
Paese sia cosi “unito” nelle sue ine-
vitabili differenze sociali, culturali,
economiche e strutturali. 

L'analisi di Demoskopea ha messo
in luce le reali differenze nella varie
aree del nostro Paese nell'utilizzo
dei servizi express courier (si veda
riquadro qui sopra). Nel sud Italia,
per esempio, è la semplificazione
della fatturazione la motivazione
più importante. La forte crisi del set-
tore del trasporto e i costi (complice
il prezzo dei car-
buranti) saliti al-
le stelle, ha spin-
to le PMI a ester-
nalizzare il tra-
sporto, mentre le
criticità insite
nel servizio dei
corrieri espresso
sono a volte ov-
vie, come quello
del rischio dan-
neggiamento soprattutto nel settore
IT e automotive, mentre il maggior
vantaggio avvertito è la sicurezza
garantita dal tracciamento delle
spedizioni, affidata normalmente a
un efficiente servizio di tracking on-
line via internet. La voce sicurezza,
infatti, pesa per circa il 53% delle
aziende intervistate, mentre il trac-
king segna un 48 % seguito a ruota
da un servizio clienti che possa con-
sentire di avvertire il corriere
espresso molto vicino al cliente. Le

aspettative della clientela riguarda-
no una gestione del software più ef-
ficiente e l'assistenza doganale. 

Estremamente interessante il nu-
mero delle società che nell'ultimo
anno ha utilizzato i servizi degli ex-
press courier, pari a circa il 30% del-
le aziende intervistate. La principa-

le soddisfazione avvertita dal
servizio offerto è in primo
luogo la puntualità nella rice-
zione della merce (tipica-
mente “A x B”). Un esempio
di utilizzo massivo degli ex-
press courier proviene dalle
aziende  operanti nel settore
moda e abbigliamento. L'in-
ternalizzazione delle proprie
attività, è stato sottolineato
da Cittone, è attualmente lo

strumento essenziale per il successo
delle aziende operanti nel settore
del fashion. Le criticità come furti e
danneggiamenti delle merci rappre-
sentano ancora la principale proble-
matica del comparto, ma è soprat-
tutto la stessa gestione del proble-
ma, connesso alle criticità, che do-
vrebbe essere risolta efficacemente
e velocemente per non gravare sulle
aziende, che per questo si rivolgono
sempre più fiduciose ai servizi di ex-
press courier. 

Un esempio di
utilizzo massivo
delle prestazioni
offerte dai corrieri
espressi proviene 
dalle aziende 
della moda

�

In generale le aziende del nord ovest percepiscono  più miglioramenti
derivanti dall’uso del corriere espresso. Al sud sono più sentiti i temi
della semplificazione delle fatturazioni e della logistica.

I VANTAGGI PERCEPITI  AREA PER AREA

Ho migliorato la visibilità sullo status delle spedizioni
Ho ridotto i tempi di consegna
Preparare le spedizioni è più facile
Ho migliorato la gestione delle pratiche doganali
Ho semplificato la fatturazione, controllo meglio i costi
É migliorato il livello di soddisfazione dei clienti
Ricevo meno richieste di assistenza clienti
Posso espandermi in altri mercati
Ho migliorato la gestione dei resi/parti di ricambio
Ho ridotto/eliminato magazzino
Ho ridotto personale addetto alle spedizioni

AREA GEOGRAFICA
NORD
EST

CENTRO SUDNORD 
OVEST
73
72
71
49
27
53
26
11
8
7
1

60
56
53
30
24
24
27
12
11
8
3

66
50
48
25
30
33
17
19
11
6
-

60
66
61
32
44
30
22
15
15
14
3

Fonte: Demoskopea





I N C H I E S TAL OG I S T I C A  FA RMA C E U T I C A
FOCUS - 1 

IL SETTORE TIENE E
CONFERMA I DATI 2009
I dati resi noti da Anifa, Associazione nazionale dell'industria farmaceutica

dell'automedicazione, mostrano che il farmaceutico si conferma un

settore che, seppur in una condizione di generale crisi economica e di

riduzione dei consumi, rimane sostanzialmente sui valori dell’anno

precedente sia in termini di fatturato che di volumi registrati. Sta inoltre

evidenziando nuovi trend. Scopriamoli dalla voce degli addetti ai lavori.  

di Alessia Furia
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Può tracciare 
un bilancio 
del 2010? 

Quali trend 
sta evidenziando 

il mercato?

Quali effetti
avrà  l’ingresso 

delle Poste Italiane
nella distribuzione

domiciliare 
del farmaco?

Il 2010 è stato per Ceva un anno di fondamentale
importanza poiché abbiamo deciso di entrare nel
settore della logistica farmaceutica in Italia, pur es-
sendo già presenti nel settore para-farmaceutico. Il
nostro ingresso è avvenuto mediante l’acquisizio-
ne di Dimaf Pharma Supply Chain, operatore con-
solidato nel settore che,  al momento dell’acquisi-
zione, fatturava circa 15 milioni di euro all'anno,
aveva tutte le certificazioni d'idoneità dei magazzi-
ni e vantava tra i clienti le principali aziende farma-
ceutiche italiane. Nel corso di questi mesi abbiamo
operato attivamente per integrare Dimaf all’inter-
no della nostra azienda, fino a renderla effettiva-
mente parte del nostro mondo.  

Si registra una  progressiva “contaminazione” dei
canali di vendita: la farmacia sta diventando sem-
pre più il “luogo del benessere”, in cui accanto ai
prodotti etici, vi sono reparti dedicati a nutrizione,
dermocosmesi, ecc. Da un punto di vista logistico
diventa interessante offrire centri logistici dedicati
al “canale” con caratteristiche anche diverse in
funzione delle esigenze del prodotto (ad esempio
ambienti a temperatura controllata, celle frigorife-
re, centri di confezionamento) che possono garan-
tire la massima sinergia in fase di trasporto e conse-
gna. Quanto al trasporto, il mercato è caratterizzato
da piccoli operatori locali che non sempre garanti-
scono alti livelli di affidabilità e tracciabilità.  

Una delle cause del rallentamento dello sviluppo
della logistica farmaceutica sta nella normativa che
in Italia è diversa rispetto ad altri Paesi europei e
impedisce ai farmaci di essere trasportati con altri
prodotti, anche se il 3PL  garantisce  la non conta-
minazione e il rispetto dei limiti di temperatura. Il
recente accordo di Farmindustria con Poste Italia-
ne introduce invece l'idea che si possa consegnare
il farmaco insieme ad altri prodotti, dal momento
che le Poste non potranno mai realizzare una cate-
na di distribuzione totalmente separata da quella
postale. Il trasporto consentirebbe di ottenere delle
sinergie nella prima tratta, ovvero quella che unisce
i grandi hub in un'unica grande rete.

I N C H I E S T A
LOGISTICA

FARMACEUTICA

MARCO LONI
CEVA LOGISTICS
Direttore divisione 
health & beauty care

Il farmaceutico si conferma un settore che rimane
sostanzialmente sui valori dell’anno precedente
per  fatturato e volumi.  Va detto che i farmaci da
prescrizione hanno avuto un diverso andamento
rispetto a quelli di automedicazione. I primi regi-
strano un incremento, i secondi una flessione. Lo
scadere della copertura brevettuale di alcune mo-
lecole e il successivo ingresso del generico hanno
tuttavia attutito l’incremento del fatturato legato ai
farmaci da prescrizione che si registra inferiore a
quello dei volumi. L’automedicazione ha invece ri-
sentito di un ritardo nell’avvio della stagione in-
fluenzale che ha inciso sulla contrazione delle ven-
dite e sulla flessione del fatturato complessivo.

Certamente l’incremento della quota dei generici
porterà significative variazioni, rafforzando la ten-
denza delle aziende a realizzare il “direct to phar-
macy” ovvero a cercare, per ovvie ragioni commer-
ciali, lo sbocco diretto verso la farmacia. Quale sarà
la modalità scelta a tale fine e quali gli interlocuto-
ri preferenziali che le aziende sceglieranno è diffi-
cile da ipotizzare. Sempre a livello distributivo
sembra effettivamente prendere sempre più piede
la distribuzione diretta verso il paziente, raggiunto
con consegne legate alla domiciliazione della tera-
pia assistita. In questa direzione sembrerebbe col-
locarsi infatti il recente accordo stretto da Farmin-
dustria e Poste italiane.

Questo accordo ha colto tutti di sorpresa. Per la ve-
rità si sa ancora troppo poco per poter esprimere
dei giudizi e valutarne gli impatti. E’ molto proba-
bile che tale agreement sia sostenuto da un proget-
to complesso, poiché sia la distribuzione sia la di-
spensazione del farmaco sono soggette  a norme e
regole ben precise. Si può tuttavia ipotizzare che, se
realmente questo accordo si dovesse concretizza-
re, è possibile che si aprano nuove opportunità an-
che per altri attori della filiera. Se così fosse quindi
potrebbe rappresentare una novità significativa
nel panorama distributivo attuale.

MONICA MUTTI
GRUPPO DIFARCO
Direttore tecnico - Responsabile
divisione farmaceutica 
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Può tracciare 
un bilancio del 2010? 

Quali trend 
sta evidenziando 

il mercato?

Quali effetti
avrà  l’ingresso 

delle Poste Italiane
nella distribuzione

domiciliare 
del farmaco?

E’ un bilancio positivo, frutto di
un’attenta politica dei costi e in-
fluenzato positivamente dall’in-
cremento delle spedizioni rispet-
to al 2009 (+10,62%). Nel 2010 Eu-
rodifarm ha gestito oltre 3 milio-
ni di spedizioni, generando un
fatturato superiore ai 52 milioni
di euro. L’azienda negli ultimi
anni si è sviluppata arrivando
quasi a raddoppiare il proprio
fatturato in un triennio, cercando
però di mantenere la flessibilità
richiesta dal mercato.

Il ruolo di distributori non ci per-
mette  evidenzare trend partico-
lari; abbiamo verificato però che
si è modificata la modalità di ac-
quisto dei destinatari finali che
ora ordinano più spesso ma in
quantità più limitata. Vi sono poi
riorganizzazioni nelle strutture
sanitarie pubbliche con centra-
lizzazione dei processi che porta-
no a contenimenti dei costi e a ef-
ficaci razionalizzazioni dei con-
sumi farmaceutici (Area Vasta
Centro e Area Vasta Emilia Nord).

Si tratta di un servizio che richie-
de un'elevata specializzazione,
sia per la natura dei prodotti da
trasportare (estremamente vul-
nerabili alla temperatura), sia per
la natura dei destinatari (pazien-
ti con gravi patologie). Credo che
chiunque accetterà di assumersi
la responsabilità  di un servizio
così importante dovrà  farlo con
grande coscienza, nel rispetto
delle normative vigenti e nel ri-
spetto dell'utilizzatore finale.

I N C H I E S T A
LOGISTICA

FARMACEUTICA

Il 2010  ha ancora un bilancio po-
sitivo, conseguito però con note-
vole fatica; tender internazionali
e ricerca spinta di savings da par-
te della clientela, come via di fu-
ga principale rispetto ai noti pro-
blemi di profittabilità,  hanno ca-
ratterizzato sempre di più il mer-
cato. Il rovescio della medaglia è
la crescente richiesta di maggior
qualità sui servizi erogati e sulle
strutture logistiche stesse, mi si
consenta, due aspetti non sem-
pre facilmente coniugabili. 

L’intervento governativo sulle
politiche di prezzo dei farmaci,
anche generici e il processo di in-
gresso nella schiera degli “off pa-
tent” di molte molecole impor-
tanti potrebbe determinare un
acuirsi del fatto  per cui se da un
lato tende a ridursi la marginalità
sui servizi logistici di base dall’al-
tro si aprono nuove opportunità
rappresentate dalla terziarizza-
zione da parte dell’industria di
servizi e attività finora sviluppate
in house.

Di fatto non potrebbe avere nes-
sun effetto; l’interpretazione as-
solutamente restrittiva della nor-
mativa vigente fa a pugni con un
network distributivo assoluta-
mente a digiuno del contenuto
degli elementi normativi. Se devo
trovare un lato positivo, lo posso
vedere solo in un’eventuale revi-
sione in ottica meno coercitiva
dell’attuale impianto normativo,
che, pur recependo linee guida
europee, di fatto trova applicazio-
ne così restrittiva solo da noi.

La crisi economica continua a
colpire tutti i settori economici,
tra cui l'industria farmaceutica
che quest’anno, per limitare
l'eccessivo ribasso dei prodotti
ha contribuito a inserire nella
Finanziaria iniziative di riorga-
nizzazione e ottimizzazione
della spesa pubblica per l’ac-
quisto di farmaci. E' la prima
volta che accade che il ministe-
ro del Tesoro solleciti le singole
Regioni e le Asl  a intervenire
sulla filiera del farmaco. 

La riduzione dei costi sta ridise-
gnando la mappa dei tradiziona-
li distributori dei farmaci e solle-
citando una diversa organizza-
zione logistica di tutto l'apparato
sanitario nazionale. Ai tradizio-
nali interlocutori si  aggiungono i
loro clienti,  Asl o As pubbliche e
private, per una ridefinizione or-
ganizzativa del sistema logistico
nazionale.  Ma, ahimè, ci vorrà
tempo e dispendio di risorse pri-
ma di imboccare l’efficienza che
il sistema logistico deve dare. 

Esistono perplessità su come Po-
ste Italiane garantisca consegne
certe e tempestive al paziente.
Ritardi o smarrimenti portereb-
bero a interruzioni delle terapie o
ad alterazioni del farmaco se gia-
cente a lungo in magazzini ina-
deguati. Tuttavia si apre un mer-
cato distributivo fino a ieri di do-
minio di farmacie e distributori.
Si parla di consegne a pazienti
particolari e bisognosi e il livello
di qualità si accentua. Sarà vera
convenienza economica? �

ALDO SOFFIENTINI
EURODIFARM
Amministratore delegato 
e socio

ALESSANDRO ROSSETTI
FIEGE LOGISTICS ITALIA
Managing director 
pharma division 

DAMASO ZANARDO
ZANARDO SERVIZI
LOGISTICI   
Presidente
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ARCHIVIAMO UN 2010
IN CRESCITA DEL 10%
E il 2011 di Gruppo Laziale Distribuzione dovrebbe chiudersi

altrettanto positivamente. Parola del suo fondatore e presidente.

COME È STRUTTURATA LA VOSTRA DIVI-
SIONE “FARMACO”?
� E’ gestita interamente in un’unica
struttura dedicata: un magazzino di
10 mila mq certi-
ficato UNI EN
ISO 9001:2008
con aree di stoc-
caggio merci a
t e m p e r a t u r a
controllata 8°-25°
C. e un’area frigo
a temperatura 2°
- 8° C. Tutto l’ im-
pianto è provvi-
sto di “datalog-
ger” in grado di mappare le tempera-
ture dell’ intera superficie. Le struttu-
re tecniche e informatiche, specializ-
zate e all’avanguardia - tramite l’uti-
lizzo di sistemi come SAP e AS/400 -
consentono una gestione puntuale e
sicura dei prodotti e ne garantiscono
una perfetta conservazione nelle fasi

di stock e lavorazione. Ricezione
merci e allestimento degli ordini so-
no gestite in RF con lettura del codice
Ean.  I trasporti infine sono eseguiti

con garanzia delle condizioni
ottimali dei prodotti, secondo
le norme vigenti.  

COME AVETE CHIUSO IL 2010 E CO-
ME SI PRESENTA IL 2011?
� L’anno appena trascorso ha
registrato, come da previsione,
un+10%. Per l’anno in corso,
almeno dai dati del primo tri-
mestre, dovremmo ottenere
risultati analoghi. Il farmaco

segue un trend costante, mentre il pa-
rafarmaco registra un percorso alta-
lenante dovuto alla contrazione veri-
ficatasi nella Sanità pubblica.

IL SETTORE È RIGIDAMENTE NORMATO IN
ITALIA (SPECIE DAL PUNTO DI VISTA DEL-
LE TEMPERATURE DEI TRASPORTI), MA

La divisione
pharma è gestita
all’interno di una
struttura dedicata
di 10 mila mq

certificata UNI EN
ISO 9001:2008

di Giovanna Galé

”
”

GIUSEPPE BURSESE

“Per gestire il delicatissimo
settore della logistica sa-
nitaria, la soluzione che è
stata adottata da Gruppo

Logistico LDI è quella di una gestione
dedicata. Una scelta che negli anni si
è rivelata vincente”, esordisce con
queste parole il suo presidente Giu-
seppe Bursese.



L’INGRESSO DELLE POSTE ITALIANE NEL-
LA CONSEGNA DOMICILIARE DEI FAR-
MACI NON RISCHIA DI VANIFICARE TUT-
TE QUESTE NORME E INDIRETTAMENTE
DI RENDERE PIÙ FACILE ANCHE IL VO-
STRO LAVORO?
�Almeno per il momento non vedia-
mo come le Poste possano garantire
il servizio che il mercato richiede, vi-
ste le leggi vigenti in merito al tra-
sporto dei prodotti medicinali e la
relativa tracciatura della filiera.

QUALI LE VOSTRE STRATEGIE A BREVE?
� Contiamo di migliorare ulterior-
mente le nostre prestazioni con l’in-
stallazione di programmi informati-
ci di ultima generazione e puntiamo
sulla formazione del personale per

un miglior utilizzo appunto di que-
ste nuove tecnologie.

QUALE FUTURO INTRAVEDETE PER LA LO-
GISTICA DEL FARMACO?
�Ritengo che occorra prestare una par-
ticolare attenzione a questo fatto:  le
aziende committenti, in special modo

le multinazionali (e alcune di esse lo
hanno già fatto) tendono a trasferire la
logistica del farmaco in qualche altro
Stato dell’Unione Europea per motivi
connessi sia ai costi, che - come è risa-
puto in Italia sono superiori rispetto
alla media europea – sia per l’eccessiva
polverizzazione del settore. �



Fra i macrosettori che compongono
l'indotto farmaceutico brillano i servizi
e il contoterzismo, al cui interno la mag-
gioranza delle imprese ha avuto una
crescita di fatturato ed esportazioni; ha
rallentato nel 2010 il comparto dei mac-
chinari, con saldo negativo fra ottimisti

e pessimisti, ma
era previsto (i beni
strumentali accu-
sano con ritardo la
crisi) e già nel pri-
mo semestre di
quest'anno la si-
tuazione si mostra
in recupero, con
prevalenza di atte-
se di crescita. In
terreno positivo il

comparto dei materiali, a un livello in-
termedio tra i due estremi citati.

“ I dati evidenziati dal sondaggio con-
fermano le sensazioni ottimistiche sul-
l'andamento dell'indotto Pharmintech,
ormai avviato sulla strada della ripresa
economica", commenta il responsabile
dell’Osservatorio, Giampaolo Vitali, se-
gretario del gruppo “economisti d’im-
presa”. Il progetto di ricerca, varato da
Ipack-Ima Spa per analizzare le di-
namiche del comparto indu-
striale, porta il nome della fiera
triennale Pharmintech in cui si rico-
nosce l'indotto farmaceutico nel suo in-
sieme (la prossima edizione si terrà nel
2013, a Bolognafiere) e sviluppa la sua

attività con il sostegno delle principali
associazioni del comparto.

L'ottimismo per la crescita futura è di-
stribuito in modo omogeneo su tutte le
aree del campione, con saldo netta-
mente positivo per le attese inerenti il
primo semestre 2011. Significativa la
nota dell'Osservatorio riguardante l’oc-
cupazione: rimarrà stabile nel primo se-
mestre di quest’anno in quasi i tre quar-
ti del campione. "Il vantaggio competiti-
vo del campione d'imprese Pharmintech
- commenta Guido Corbella, AD di
Ipack-Ima Spa - ha fra gli elementi chia-
ve le variabili di qualità del prodotto,
personalizzazione della produzione e
servizi post-vendita, tutti fattori nei qua-
li ha grande importanza il valore del ca-
pitale umano presente in azienda".

�
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PURE PER L’INDOTTO
LA CRISI È PASSATA
Dati 2010 e stime 2011 in positivo per l'industria italiana a monte della

produzione farmaceutica. Lo dice l’Osservatorio promosso da Ipack-Ima.

L‘indotto Pharmintech nel 2010
ha agganciato la ripresa econo-
mica dopo aver bene ammortiz-
zato la crisi dei due anni prece-

denti. Le stime congiunturali sviluppa-
te dall’Osservatorio, che studia la filiera
a monte della produzione farmaceutica
italiana, confermano la chiusura
in positivo del secondo semestre
sia per fatturato che per esporta-
zioni. La tendenza si rafforza
con le attese positive per l'evolu-
zione della congiuntura di setto-
re nel primo semestre 2011. I da-
ti diffusi dall'ufficio studi del-
l’Osservatorio Pharmintech
confermano quindi il settore
dell’indotto a monte della pro-
duzione farmaceutica fra le ec-
cellenze dell'industria italiana. Le anali-
si sono condotte su un campione di 80
imprese, che occupano 15mila addetti e
fatturano nel complesso circa 2,4 milio-
ni di euro, rappresentative per dimen-
sione e  attività (macchinari, materiali e
servizi per l'industria farmaceutica) del-
l'intero settore dell'indotto. Il 45% delle
imprese stima in aumento il fatturato
relativo al secondo semestre 2010, men-
tre un 28% lo indica costante. Il dato re-
lativo alle esportazioni è in aumento per
il 38% delle aziende del campione, co-
stante per il 42%. Resta stabile l'occupa-
zione, inalterata per i tre quarti del cam-
pione e aumentata nel 21% dei casi. So-
lo un 5% ha espulso manodopera dal
proprio ciclo produttivo..

a cura di Eleonora Rota

Resta stabile
l’occupazione,
inalterata 

per i tre quarti 
del campione 
di aziende 

prese in esame 

�





QUALI SONO I RISULTATI CHE AVETE RAG-
GIUNTO NEL CORSO DI QUESTO PRIMO AN-
NO DI ATTTIVITÀ?
�Abbiamo certamente migliorato la ca-
pacità di analisi e la strutturazione dei
processi di Dimaf attraverso la nostra
esperienza nella riorganizzazione, ma-
turata negli anni grazie all'approccio in-
ternazionale che da sempre abbiamo
nei settori in cui operiamo e al nostro
orientamento all’eccellenza operativa.
Cerchiamo di reingegnerizzare e sem-
plificare la supply chain di questo setto-
re attraverso l’applicazione delle best
practice sviluppate a livello globale nel-
l’health & beauty care e di quanto di me-
glio abbiamo sviluppato in altri mercati
in cui operiamo già da leader. Ceva ha
inoltre introdotto dei sistemi informati-
vi sia per implementare l'efficienza ge-
stionale del magazzino e sia per miglio-
rare i servizi pensati per il cliente, of-
frendo piena visibilità sulle performan-
ce in termini di track & trace, spedizione
e gestione dei reclami.

CHE TREND STA EVIDENZIANDO IL MERCA-
TO E QUALI LE RISPOSTE CHE CEVA INTEN-
DE FORNIRE?
� La supply chain del mercato farma-
ceutico è abbastanza tradizionale, poco
innovativa e costruita su una rete di tan-
ti operatori locali. Questo settore risulta
in genere poco appetibile per i grandi
operatori logistici: una delle principali
cause riguarda le norme della legislazio-
ne  italiana che impediscono al farmaco
di viaggiare con altri prodotti, nono-
stante la garanzia di non contaminazio-
ne e il rispetto dei limiti di temperatura.
Ceva ritiene invece che la promiscuità
possa essere gestita nel rispetto delle
condizioni essenziali per la conserva-
zione del prodotto, come già accade in
altri Paesi europei: ciò garantirebbe del-
le sinergie fondamentali, soprattutto
sulla prima tratta che unisce i grandi
hub in un'unica grande rete. Tuttavia,
fin tanto che non verrà modificata, ope-
reremo adeguandoci all’attuale norma-
tiva in vigore.

�
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VOGLIAMO ESSERE AL
TOP FRA CINQUE ANNI
Lo sostiene il direttore della divisione health & beauty care di Ceva

che punta pure a una gestione diretta delle rotte di trasporto.

a cura di Ornella Giola

MARCO LONI

C
ol responsabile della divisione
health & care di Ceva Logistics,
Marco Loni,  tracciamo un pri-
mo bilancio dell’attività svolta

in questo settore, dove il 3PL è approda-
to solo di recente. 

A CIRCA UN ANNO DALL’ACQUISIZIONE DI
DIMAF, A CHE PUNTO È IL PROCESSO DI IN-
TEGRAZIONE DELLA NUOVA DIVISIONE?
�Circa un anno fa abbiamo approfondi-
to le opportunità offerte dal settore far-
maceutico e definito come strategia di
ingresso l’acquisizione di un operatore
già noto nel comparto, Dimaf Pharma
Supply Chain, player storico del com-
parto. Ceva ha quindi iniziato un'inten-
sa attività volta all'integrazione del-
l'azienda nella propria realtà, ingloban-
dola nelle proprie logiche di mercato:
possiamo affermare che Dimaf è ormai
parte del nostro mondo a tutti gli effetti. 

“
“



QUALI LE VOSTRE STRATEGIE A BREVE?
� In Italia siamo presenti sia come società di logistica e magaz-
zino, sia con una solida rete di trasporti che ci permette di ge-
stire direttamente la maggior parte delle rotte nel nostro Pae-
se per conto di segmenti affini, quali quello del beauty care.
Contiamo nei prossimi mesi di estendere la nostra rete e di
realizzarne una a temperatura controllata per gestire il tra-
sporto in maniera diretta, utilizzando solo le nostre strutture:
faremo dei test in alcune regioni, come Lombardia, Lazio e
Campania, nelle quali abbiamo già dei nostri magazzini. In
questo quadro prevediamo l’avvio della Control Tower anche

per il mondo farmaceutico, of-
frendo livelli di visibilità che
non sono molto diffusi in que-
sto settore. Abbiamo anche av-
viato la realizzazione di un nuo-
vo impianto in cui concentrare
tutte le attività legate al canale
farmacie per il Nord Italia.

E QUALI GLI OBIETTIVI?
� In Italia Ceva si posiziona ai
primi posti in tutti i settori in cui

opera: grazie alla nostra expertise e all’eccellenza delle nostre
soluzioni logistiche, pensiamo di arrivare a occupare una po-
sizione di rilievo anche nel farmaceutico nei prossimi cinque
anni, puntando ai primi tre posti. Siamo inoltre impegnati in
gare per la gestione delle attività logistiche di importanti pla-
yer del settore health & beauty care e possiamo annunciare
che il gruppo Janssen Cilag, che operava con noi solo al 50%,
ha deciso di affidarsi a Ceva  al 100%: tale attestato di fiducia è
il riconoscimento della nostra capacità di progettare soluzio-
ni personalizzate capaci di supportare i nostri clienti nell’af-
frontare le criticità tipiche di questo segmento di mercato. 

“Abbiamo avviato
la realizzazione di
un nuovo impianto
dove concentrare
le attività

farmaceutiche 
per il Nord Italia”

�

Ceva gestisce le attività logistiche per Dimaf
presso due magazzini in provincia di Milano, 

a Vignate e a Tribiano, uno di 22.000 e l'altro 
di 12.000 mq, per un totale di circa 34.000 mq; vi è
inoltre una struttura a Roma di 11.000 mq. Gestisce
inoltre la supply chain di aziende del settore health 
& beauty care presso vari magazzini presenti in
Lombardia, Lazio e Campania: l’operatore punta
comunque ad ampliare le proprie basi logistiche in
altre regioni per gestire un mercato più ampio
rispetto ai confini nazionali. I prodotti gestiti da Ceva
non sono solo strettamente farmaceutici, ma più in
generale rientrano nel settore dell’health & beauty
care, legati quindi alla sfera del benessere 
e della salute della persona.

LA STRUTTURA LOGISTICA 
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SANITA’ E LOGISTICA
SI EFFICIENTANO COSÌ

,
Analisi dei magazzini e valorizzazione delle risorse umane sono i

pilastri su cui insistere per migliorare le prestazione del SSN.

L
a gestione della logistica nel set-
tore sanitario è complessa sia
per l’entità dei volumi in gioco
sia per i livelli di servizio richie-

sti. L’obiettivo fondamentale di un si-
stema logistico sanitario è servire le
unità richiedenti tenendo condo delle
specifiche richieste (tempi, modalità,
luoghi, ecc.) e a zero errori, anche a di-
scapito – se necessario - dell’efficienza.
Negli ultimi anni nel mondo della sani-
tà sta tuttavia maturando una maggio-
re sensibilità per l’efficienza e la ridu-
zione dei costi logistici. Il migliora-
mento dell’efficienza e delle prestazio-
ni di un sistema logistico sanitario si
raggiunge non solo implementando
interventi sulla struttura e sull’orga-
nizzazione dei magazzini e della distri-
buzione; è necessario agire anche sul
personale che opera direttamente o
indirettamente nella logistica, valoriz-
zandone capacità e competenze e au-
mentandone la cultura logistica. 

Ecco una metodologia di intervento
formazione - accompagnamento, che
ha lo scopo da una parte di individuare
le leve di miglioramento potenziali per
la riorganizzazione di un sistema logi-
stico e dall’altra di svolgere un percor-
so formativo sul campo – training on
the job – delle risorse impiegate nella
logistica. Il progetto trae origine dalla
opportunità data nel corso del conve-
gno tenutosi a Mantova nel giugno
2010 sulla logistica ospedaliera a se-

guito del quale l’Azienda Ospedaliera
(AO)“Guido Salvini” di Garbagnate
(Milano) ha colto il supporto offerto e
avviato un’esperienza concreta con
questa metodologia. Tale realtà è costi-
tuita da 4 presidi ospedalieri, Garba-
gnate, Rho, Passirana  e Bollate e da al-
trettanti magazzini economali.

Sebbene i siti logistici appartengano
alla stessa Azienda Ospedaliera, ogni
magazzino nel tempo ha avuto una
propria evoluzione non solo struttura-
le (avendo spazi a disposizione diffe-
renti), ma anche di tipo organizzativo e
gestionale che li rende a tutti gli effetti
realtà diverse, ognuna con punti critici
e punti di forza differenti. L’esigenza
espressa dalla direzione amministrati-
va e dalla struttura logistica e gestione
servizi economali era quella di analiz-
zare da una parte i magazzini econo-
mali per individuare eventuali aspetti
critici e valutare possibili interventi di
miglioramento; dall’altra, avviare un
percorso di maturazione delle compe-
tenze logistiche del personale e attiva-
re un confronto e uno scambio infor-
mativo tra i diversi magazzini. Lo sco-
po ultimo era raggiungere un’unifor-
mità di gestione dei siti secondo
un’unica best practice, rendendo attori
primari del cambiamento le risorse lo-
gistiche interne.

La metodologia di formazione ac-
compagnamento si è basata sul coin-

volgimento diretto di un gruppo di la-
voro – costituito dai responsabili/refe-
renti dell’economato, dagli impiegati
dell’economato e dagli addetti di ma-
gazzino - nelle fasi di analisi logistica. 

L’intervento è cominciato con una
sessione in aula per presentare al grup-
po di lavoro gli obiettivi del progetto e
per svolgere un’attività di formazione
sulla metodologia di analisi logistica
che si sarebbe adottata (metodologie
di indagine, oggetto delle analisi, mo-
dulistica raccolta dati, ecc.). E’ stata
svolta poi – sempre coinvolgendo il
gruppo di lavoro - la fase di analisi logi-
stica dei magazzini economali (strut-
ture, organizzazione, processi gestio-
nali e operativi), attraverso sopralluo-
ghi ai siti e interviste ai membri del

di Loredana Luzzi e Veronica Bruno dell’AO Guido Salvini e Alessandro Pacelli di Opta
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gruppo. 
Durantequesta fase è stata avviata an-
che l’attività di raccolta dei dati sui
flussi. In una sessione in aula è stata
presentata e spiegata al gruppo di la-
voro l’attività di rilevazione dei dati
(modulistica, tempistiche, ecc.). La
modulistica standard è stata modifica-
ta con il gruppo di lavoro, contestualiz-
zandola alle caratteristiche logistiche
dei siti. Gli stessi operatori del gruppo
hanno poi compilato giornalmente
per un periodo di tre settimane la mo-
dulistica approntata. Terminato il rilie-
vo sul campo, in aula sono stati discus-
si e validati i dati necessari alle analisi
successive. In parallelo alla fase di
check logistico, sono state tenute do-
cenze al gruppo di lavoro sui temi or-
ganizzativi e gestionali della logistica
di magazzino, contestualizzandoli alla
realtà dell’Azienda e riferendosi ai ri-
sultati del check in corso di svolgimen-
to. In queste sessioni formative perciò
sono emerse le criticità dell’attuale si-
stema e le potenziali leve di migliora-
mento. Alla luce delle analisi prece-
denti, sono stati individuati  i principa-
li punti critici del sistema e ed elabora-
te le proposte di miglioramento, pre-
sentate e condivise successivamente

con i referenti del gruppo di lavoro.
Questametodologia di svolgimento in
parallelo della consulenza e della for-
mazione ha consentito:
� di effettuare un’analisi approfondita
del sistema logistico grazie all’apporto
e alla partecipazione diretta e condivi-
sa del gruppo di lavoro. La stessa anali-
si dei dati condivisa e svolta dagli stes-
si operatori ha consentito di avere una
base dati di analisi significativa,
�di svolgere una formazione efficace e
interessante per i partecipanti, poiché
collegata al contesto e sul campo,
� di implementare con maggiore effi-
cacia gli interventi di miglioramento
grazie alla partecipazione e alla condi-
visione nel processo di analisi e alla
competenza acquisita sul campo degli

operatori e dei responsabili/referenti 
Inoltre la formazione realizzata sul
campo ha permesso:
� di aumentare e rendere uniforme la
competenza logistica degli operatori,
� di avviare un confronto tra gli opera-
tori dei diversi siti grazie alle discussio-
ni “pilotate” in aula, 
� di consentire all’Azienda sanitaria di
implementare in autonomia gli inter-
venti di base.
Si vuole infine evidenziare che questa
metodologia è efficace – e quindi rag-
giunge i vantaggi descritti  - solo se è
presente una partecipazione attiva del
gruppo di lavoro, che può essere ga-
rantita da una convinta ed evidente
sponsorizzazione da parte della Dire-
zione, aspetto peraltro presente nel �

Dal 1996 OPTA affianca le aziende con interventi di consulenza
organizzativa e direzionale, nelle operations e nella logistica, 

e nelle certificazioni relative ai principali standard internazionali. 
Nel 2008 è nata la divisione OPTA Sanità per lo sviluppo di progetti 
di logistica legati al mondo della sanità pubblica e privata. E’ membro
Assologistica e ne presiede la commissione Sanità. OPTA mette 
a disposizione le proprie competenze logistiche nel settore della sanità,
maturando la necessaria esperienza per affrontare un ambito ricco di
peculiarità. Ha competenze relative ai seguenti aspetti fondamentali:
� analisi critica e ottimizzazione dei processi logistici all’interno 
di ospedali e strutture sanitarie,
� progettazione di soluzioni tecnologiche e informatiche per il processo di
gestione di beni sanitari ed economali, dall’approvvigionamento alla con-
segna e/o somministrazione in reparto,
�progettazione di sistemi di tracciabilità del farmaco e risk management,
� redazione di capitolati tecnici per gare di appalto nella logistica,
�project management  della soluzione organizzativa e logistica,
� formazione logistica rivolta a dirigenti sanitari, personale medico, farma-
cisti e personale tecnico.

LA CONSULENZA  PER MISSIONE

L‘Azienda Ospedaliera di Garbagnate Milanese è situata
nell’area ad ovest di Milano ed è composta dai Presidi Ospedalieri 

di Bollate, Garbagnate Milanese, Passirana e Rho. Ha circa 3500
dipendenti e fornisce cure ospedaliere, specialistiche e domiciliari
(ospedalizzazione domiciliare oncologica e cure palliative) a un bacino di
utenza di oltre 500.000 abitanti. Eroga più di 31.000 ricoveri ospedalieri
all’anno e oltre 2,3 milioni di prestazioni ambulatoriali. Il bilancio annuale  
si attesta nell’ordine di 267 milioni di euro.

AZIENDA OSPEDALIERA NELL’OVEST MILANESE



alla distribuzione di prodotti heal-
thcare. Questi centri sono progettati

per rispondere in
maniera specifi-
ca ai bisogni del-
le società farma-
ceutiche, biotech
e di strumenta-
zioni medicali.
Sono concepiti
per aiutare i pro-
duttori a rispet-
tare le più severe
e spesso com-

plesse normative che regolano il set-
tore salute, nonché per garantire fles-
sibilità in un ambiente economico in
evoluzione e servire una base di
clienti in crescita a livello globale.

Con l’arrivo sul mercato di prodotti
biologici e sensibili alla temperatura,
tali strutture dedicate alla logistica
della salute comprendono pure spazi
a temperatura controllata che con-
sentono di gestire le specifiche esi-
genze di magazzino e distribuzione
di questi prodotti ad alto valore.

�
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NUOVI CENTRI UPS
IN TUTTO IL MONDO
I magazzini sorgeranno in Europa, Asia e Nord America, portando

a trenta il numero totale di queste strutture dedicate all’healthcare.

U
ps ha  esteso in modo signifi-
cativa il suo network globale
di distribuzione heal-
thcare per rispondere

alla rapida crescita delle attivi-
tà destinate al settore salute.
Nati con lo scopo di gestire il
trend in crescita nell’utilizzo
dell’outsourcing e l’aumento
dei contratti con società del
settore salute, i nuovi centri,
sorti in Asia, Europa, Canada e
Stati Uniti, portano a 30 il nu-
mero totale delle strutture di
UPS dedicate a questo specifico set-
tore. “Stiamo osservando un aumento
della domanda da parte dell’indu-
stria della salute che ha bisogno di
supply chain più snelle. Questo chiaro
trend di settore porta le aziende a ri-
chiedere soluzioni più globali e par-
tnership più estese per la gestione del-
la supply chain – afferma Bill Hook,
vice president, global strategy, UPS
Healthcare Logistics - possediamo
una solida pipeline di business nel
settore della logistica della salute e
stiamo continuando a investire in
questo comparto per soddisfare i biso-
gni in rapida evoluzione dei nostri
clienti healthcare in tutto il mondo.”

Tali centri si trovano a Singapore,
Venlo (Paesi Bassi), Burlington (Ca-
nada) e Louisville (Stati Uniti) e por-
tano a circa 371.600 mq la superficie
totale delle strutture di UPS dedicate

di Antonello Giunta

Terranno conto
delle necessità 
di società

farmaceutiche,
biotech e di
strumentazioni
medicali

�



ECCO COSA OFFRONO
Ma vediamo nel dettaglio come si presenta

ciascuno dei nuovi centri UPS.
Singapore: l’avvio del centro è previsto alla fine 
del secondo trimestre di quest’anno. La struttura
comprenderà un centro di distribuzione regionale
che, con una superficie di 4.000 mq, avrà l’obiettivo 
di servire il crescente numero di aziende del settore
salute che stanno aprendo impianti produttivi in Asia.
Funzionerà da centro import-export e sarà situato 
in vicinanza della pista di decollo e atterraggio 
per garantire di arrivare il più velocemente possibile
sul mercato. Includerà servizi per la gestione 
della catena del freddo per prodotti che richiedono
stoccaggio e distribuzione a temperatura controllata
e servizi aggiuntivi come ri-etichettatura e
assemblaggio.
Venlo: la sua apertura è prevista per il secondo
semestre 2011 e sarà il secondo centro della società
nei Paesi Bassi. Con i suoi 22.800 mq andrà 
ad aggiungersi, infatti, al centro UPS di Roermond,
che per via di un picco nella domanda di servizi 
per la distribuzione di prodotti healthcare, ha esaurito
lo spazio disponibile in meno di nove mesi
dall’inaugurazione. Posizionato strategicamente 
nelle vicinanze dell’hub aereo europeo di UPS, 
a Colonia, in Germania, questa struttura,
che soddisfa pienamente i requisiti richiesti dalla
normativa vigente, è dotata di ambienti controllati 
per lo stoccaggio e la distribuzione di prodotti
sensibili agli sbalzi di temperatura.
Burlington: con 16.400 mq questo edificio 
è il decimo dedicato alla logistica della salute 
in Canada e la seconda struttura di questo tipo
all’interno del campus logistico di UPS di Burlington,
collocato vicino a tre grandi aeroporti internazionali.
Il centro è progettato per soddisfare le normative 
e gli standard qualitativi richiesti dai prodotti
healthcare. La struttura fornirà ulteriore capacità
all’attuale network di centri dedicati alla salute situati
in punti strategici per servire il mercato canadese.
Louisville: aprirà nel quarto trimestre 2011 e fa parte
del pre-esistente centro di UPS che sorge su una
superficie totale di oltre 92.900 mq. E’ situato vicino 
a Worldport, l’hub aereo mondiale di UPS, per offrire
consegne il giorno successivo, per ordini relativi 
a spedizioni aeree ricevuti fino alle ore 23, ed entro
due giorni o meno, per le spedizioni via terra al 70%
delle destinazioni USA. Questo centro ha un’area 
di 13.400 mq; include magazzini a temperatura
controllata e stoccaggio in aree ad alta sicurezza.
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IL MEDITERRANEO,
MARE DI INCERTEZZE
Le note vicende nord-africane stanno avendo un impatto notevole

su tutti i Paesi che vi si affacciano. Scopriamone effetti e sviluppi.

P
er una striscia di terra dalle Al-
pi verso il centro del mar Me-
diterraneo come l’Italia, i ra-
gionamenti portuali

basati sui traffici inframediter-
ranei sono un fatto naturale.
Fino a qualche mese fa, le pre-
visioni di breve, medio e lungo
periodo contenevano numeri
di traffico espressi dagli incre-
menti di scambio dei mercati
di consumo e di produzione
tra le sponde. Il processo di in-
fittimento della rete commer-
ciale e di investimento Ue -
Nord Africa - Medio Oriente sembra-
va inarrestabile e procedeva all’ince-
dere dei dialoghi strutturati con i Pae-
si nordafricani, spronando lo ship-
ping a mettere al centro del piatto le
Autostrade del Mare e lo Short Sea
Shipping e incoraggiando gli investi-
menti degli armatori di navi roro che
per capacità e flessibilità supportano
competitivamente le tipologie di traf-
fico tipiche delle economie emergen-
ti. L’inframediterraneo finora ha rap-
presentato una voce strategica ogget-
tiva di sviluppo della logistica italiana
marittima e portuale, coinvolgendo la
stessa governance dei porti. Ma alla
luce di questi ultimi mesi, tutto appa-
re incerto: le linee di collegamento tra
le sponde risentono della precarietà
politica dei Paesi nordafricani co-
stringendo gli armatori a decidere di
volta in volta gli accosti a seconda del-

le condizioni di sicurezza contingen-
te; le merci in navigazione sono sog-
gette a controllo in mare aperto per le

operazioni di se-
curity e controllo
sull’embargo di
armi verso la Li-
bia; molte attività
delocalizzate o
appaltate lungo
la fascia nordafri-
cana sono sospe-
se e la domanda
di consumo in-
terna, sostenuta

anche dalla presenza turistica su mol-
ti di quei territori, ha subito un brusca
virata. Risultato: i porti italiani vedo-
no i traffici in entrata e uscita assotti-
gliarsi e le prospettive future non più
così scontate.

Il popolo arabo, che da gennaio scor-
so esprime ondate tsunamiche di ri-
volta e protesta sociale, complessiva-
mente ammonta a 360 milioni di per-
sone - 400 milioni nelle previsioni
2016 - di cui più del 60% di età inferio-
re ai 25 anni, formando un articolato
insieme di Stati di differenti condizio-
ni geopolitiche ed economiche, ma
con un comune alto tasso di disoccu-
pazione giovanile, che in alcuni Paesi
come l’Algeria arriva al 70%. Su que-
ste società è impattato l’aumento in-
discriminato dei prezzi al consumo
dei generi alimentari (farina, olio e
zucchero), che in pochi mesi sono
più che raddoppiati per effetto delle
transazioni in Borsa sui mercati inter-
nazionali delle derrate nella seconda
metà del 2010. Oltre a fattori negativi
come il cambiamento climatico che

A subire 
i contraccolpi
della crisi

maghrebina sono 
i porti italiani, 
i cui traffici 

si sono contratti

di Giovanna Visco

A T T U A L I T À LOG I S T I C A  E  G EOPO L I T I C A
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ha generato disastrose ripercussioni
sui raccolti, ha pesato soprattutto il
mercato finanziario dei futures, che
ha dato via libera  alla speculazione
che ha transato anche più di 40 volte
la reale disponibilità del grano e più
di 20 quella del mais. In Brasile, ad
esempio, che è uno dei principali
esportatori di grano in Algeria, Libia,
Tunisia, Egitto, Sudan, Siria, Maroc-
co, Emirati Arabi e Yemen, nei primi
due mesi dell’anno il valore di questa
commodity è salito del 40%, raggiun-
gendo i 175 milioni di dollari.

Le conseguenze sulla vita reale della
gente sono state drammatiche, por-
tando alla rivolta persino Paesi come
l’Egitto, quello più amico dell’Occi-
dente (con il quale l’Italia registra un
interscambio positivo con export so-
prattutto di apparecchiature e prodot-
ti siderurgici) e ponte tra il Maghreb ed
il Medio Oriente. Primo importatore
mondiale di grano con 10 milioni di
tonnellate annue per 80 milioni di abi-
tanti, in Egitto il reddito procapite per
famiglia è speso per l’80% per l’ali-
mentazione (contro il 15-20% della fa-
miglie europee), molto similmente a
quanto accade anche nei Paesi arabi
esportatori di gas e petrolio come l’Al-
geria (con la quale l’Italia stava incre-
mentando l’export di prodotti siderur-
gici, semilavorati e prodotti per l’edili-
zia), uno dei primi focolai di protesta

per il carovita, che in pochi mesi ha vi-
sto il prezzo di un chilo di zucchero
schizzare da 70 dinari (25 centesimi di
euro) a  150 dinari. 

Similmente a quanto è accaduto an-
che in Tunisia, Paese dal 2008 nella
zona di libero scambio dei prodotti
industriali, sul cui territorio gli im-
prenditori italiani hanno insediato
oltre 750 imprese (agroalimentare,
farmaceutica, alta tecnologia) e con il
quale l’interscambio commerciale
dell’Italia è positivo, al secondo posto
dopo la Francia.
E’ proprio da
questo Paese che
si è accesa la mic-
cia esplosa in Li-
bia. Infatti, se da
un parte ha il
maggiore PIL
procapite di tutto
il Magreb, dall’al-
tra la Libia pre-
senta un’econo-
mia interna squilibrata, in cui solo
1,9% del PIL è generato dal settore
primario (stima dell’ Economist In-
telligence Unit). La sua dipendenza
dall’import di prodotti alimentari è
enorme ed è proprio dalla Tunisia che
proviene la maggior parte degli ap-
provvigionamenti, ad esempio, uova,
latte e mais. I disordini dei gelsomini
hanno interrotto le forniture, gene-

rando rincari generalizzati a cui
Gheddafi ha risposto con un’elargi-
zione pro capite per famiglia biso-
gnosa del valore di circa 415 dollari,
che a sua volta ha generato un’infla-
zione interna galoppante amplifican-
do le contraddizioni e facendo esplo-
dere una vera e propria polveriera.

Certo, i Paesi arabi per un motivo o
per un altro sono tutti vitali agli
equilibri internazionali, per il greg-
gio, per il gas, per Suez, per il Ba-
hraim (base della V flotta militare
USA per l’Afghanistan e l’Iraq), per
gli Emirati Arabi Uniti che esportano
nei Paesi del Golfo il 70% di ciò che
importano (giocando un ruolo pro-
pulsivo anche per le PMI italiane),
per la sicurezza e l’emigrazione, per
la disponibilità finanziaria. Ma fra
tutti è la Libia che oggi traina e con-
diziona i processi geopolitici inter-
nazionali. Oltre ai quasi 70 miliardi
di dollari, ora in gran parte congelati,

investiti in vari Paesi soprat-
tutto occidentali dalla fami-
glia Gheddafi, attraverso la Li-
byan Investment Authority e
la Lybian Arab Foreign Inve-
stment Company (Lafico), ed
alle ghiotte commesse per le
opere infrastrutturali, secon-
do accreditati rapporti citati
dalla stampa specializzata, la
Libia si estende sulle riserve
provate di greggio più consi-

stenti d’Africa (oltre 44 miliardi di
barili) e sulla terza riserva provata di
gas (oltre 1500 miliardi di m3), dopo
la Nigeria (oltre 5200 m3) e l’Algeria
(oltre 4500 m3). I Paesi stranieri pre-
senti su quel territorio attraverso le
compagnie petrolifere che erano ar-
rivate a produrre complessivamente
1,8 mil di barili al giorno (pari al bi-
sogno energetico giornaliero di un >

Opportune riforme
potrebbero creare
in Nord Africa 
un ampio bacino
produttivo

manifatturiero, 
a costi competitivi
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Paese come l’Italia) sono molti, ma
quello che sta condizionando mag-
giormente le valutazioni e le scelte
della stessa Ue verso la Libia e il
mondo arabo e africano sono gli af-
fari economici esteri della Cina, ben
presente territorialmente in molti
Paesi specialmente centroafricani,
ma contraddistinta da una politica
di non ingerenza negli affari
locali, che risponde alla sua
doppia natura. Infatti, sebbe-
ne in termini di PIL comples-
sivo sia seconda solo agli Stati
Uniti costringendola, dopo
aver lasciato la fase di forte
crescita economica dello start
up, a una forte politica di sta-
bilità interna per il manteni-
mento degli investimenti
stranieri, che a fine 2010 am-
montavano a 106 miliardi di dollari,
la Cina è al tempo stesso nelle classi-
fiche dei Paesi in via di sviluppo per
PIL procapite. Contemporaneamen-
te agli affari economici anche di na-
tura finanziaria, come la detenzione
del 12% del debito pubblico spagno-
lo analogamente a quanto fatto an-
che con i titoli di Stato di Grecia e
Portogallo, la Cina “esporta” in tutto
il mondo milioni di cinesi. Al mo-
mento dello scoppio della guerra ci-
vile libica, sulla base di commesse
del valore di miliardi di dollari, tra
sfruttamento dei pozzi petroliferi,
telecomunicazioni, costruzione di

linee ferroviarie e di oltre 20.000 abi-
tazioni erano presenti nei campi di
lavoro libici oltre 30.000 cinesi ora
tutti evacuati, ma pronti a ritornare
ad acque calme. Certo, interessi eco-
nomici non delle proporzioni di
quelli che ha in Angola e in Zambia,
ma la politica di distanza dalle que-
stioni locali le ha consentito di “di-

slocare”  cinesi
(circa 10 milioni)
anche in paesi
po l i t i camente
molto instabili
come Congo, Su-
dan, Burma e Pa-
kistan.

Ma c’è anche
l’altra faccia della
medaglia, che

potrebbe preoccupare non poco Hu
Jintao. Alcuni osservatori asiatici ri-
tengono che il Nord Africa possa di-
ventare per l’Occidente una valida al-
ternativa alla Cina. La vicinanza geo-
grafica all’Ue e opportune riforme in-
terne, potrebbero dare impulso alla
creazione di un ampio bacino produt-
tivo manifatturiero a costi competiti-
vi, con accesso preferenziale ai mer-
cati di consumo europei, come già av-
viene per l’abbigliamento prodotto in
Egitto. Uno sviluppo industriale nor-
dafricano potrebbe competere anche
per gli approvvigionamenti degli Stati
del continente africano, come Nigeria

e Ghana, che attualmente vengono ri-
forniti dai distretti industriali e com-
merciali di Guangzhou e Bangkok, e
portare a un ridistribuzione delle pro-
duzioni degli impianti industriali in-
sediati in Asia e destinante all’Ovest
di aziende come la Nike, che attual-
mente impiega 200.000 unità in Viet-
nam e solo 5000 in Egitto. Insomma
uno dei disegni realistici potrebbe
prospettare un’economia della fascia
nordafricana interessante per gli eu-
ropei quanto il Vietnam, mentre la
Turchia potrebbe assumere un ruolo
economico equivalente a quello cine-
se, essendo riuscita a conciliare Islam
e modelli europei. Insomma il Medi-
terraneo potrebbe conquistarsi un
ruolo autonomo.

Il punto è auspicare un accompa-
gnamento geopolitico pacifico dei
Paesi arabi, dalla Mauritania la sola
finora silenziosa sotto dittatura del-
l’ultimo colpo di Stato del 2008, ai
Paesi del Golfo Persico, verso lo sca-
valcamento del dualismo ideologico
ed economico che porta alla perico-
losa instabilità economica e politica
internazionale, in cui confliggono
l’antiamericanismo, che favorisce e
rafforza la Cina, e il sentimento anti-
cinese che sta aleggiando nel mon-
do arabo per la forte presenza terri-
toriale dei cittadini asiatici che ri-
chiama alla memoria  il doloroso
passato colonialista. �

La Cina svolge 
un ruolo strategico 
in Africa, Libia
inclusa, dove -

prima della guerra-
c’erano 30 mila
lavoratori asiatici
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PIU’ CONCESSIONARI
NELLA  RETE DI UNICAR
Il distributore di carrelli Yale nel nord Italia si rafforza a Mantova,

Modena, Verona e Udine. E punta a conquistare il 6% del mercato.

agli uffici vi è anche un’ampia area di
stoccaggio, dove sono collocati oltre
250 carrelli, pronti per essere conse-
gnati real time ai concessionari. Assie-
me a Spreafico incontriamo anche il
responsabile commerciale Gianpaolo
Meloni e il nord-ovest area regional
manager e branch development del-
l’azienda Roberto Pasquale.

L’azienda vuole dire 56 dipendenti, di
cui 25 tecnici specializzati, due filiali (a

Ravenna e a Settimo Torinese-Torino),
12 concessionari, 13 furgoni attrezzati,
uno stock di 250 carrelli nuovi di zecca,
una copertura del mercato nazionale
di oltre il 50% (con concessionari in
Piemonte, Valle d’Aosta, Liguria, Lom-
bardia, Emilia Romagna, Veneto, Tren-
tino Alto Adige e Friuli Venezia Giulia),
un market share del 4% (destinato a sa-
lire al 6% nel 2011), 616 unità vendute
nel 2010 e una flotta noleggio di 700
carrelli. Di recente la società ha acqui-
sito nuove concessionarie a Udine (Sa-
cer), Verona (Bi.Car), Mantova (Costa &
Zaninelli) e Modena (Gi-Car) e anche
per festeggiare tale fatto ha organizza-
to un evento nella superba cornice di
Villa Gallarati Scotti in Oreno di Vimer-
cate. “Tale incontro - chiarisce Meloni -
ha segnato per Unicar e la sua rete com-
merciale l'inizio di una nuova epoca
dalla quale tutti si aspettano notevoli
risultati, forti anche del fatto di essere
supportati da partner ideali per fare de-
collare le proprie aziende. La finalità
principale del meeting non è stata quel-
la di analizzare numeri e strategie, ma

di Ornella Giola

I N T E R V I S T A  A L  TO P  MANAGEMEN T

DA SINISTRA MELONI, SPREAFICO E PASQUALE

“Unicar inizia la sua avven-
tura nel settore della mo-
vimentazione nel 1992
quando il sodalizio con

Yale Materials Handling Corporation,
azienda leader nel mondo e Casa co-
struttrice di carrelli elevatori di qualità,
introduce nel mercato del nord-italia il
marchio Yale. Da allora la nostra pre-
senza nel settore dei carrelli elevatori si
è fatta sempre più importante, con la
garanzia di un grande marchio e un
servizio certificato ISO9001:2000”,
esordisce così Luca Spreafico, giovane
e dinamico vice-presidente di Unicar,
importatore, appunto, di carrelli Yale
nel nord Italia, a eccezione di alcune
aree. Lo incontriamo nell’attuale sede
di Cassago Brianza (Lecco), attuale, in
quanto a breve la struttura Unicar ver-
rà trasferita nella vicina località di Ni-
bionno (foto qui a lato) , dove accanto



APRILE � 49

di creare coesione tra i nostri dealer sto-
rici e i nuovi concessionari che si sono
affacciati in quest'ultimo anno al mon-
do Unicar”. E in effetti la volontà di dar
vita a una squadra forte, coesa e vin-
cente ha riecheggiato per tutta la dura-
ta dell'evento. “Rivolgersi alla rete Uni-
car – afferma Pasquale - non significa
soltanto acquistare ottimi carrelli ele-
vatori. Ai nostri clienti offriamo, infatti,
una serie ampia e flessibile di servizi
post-vendita: consulenza, manuten-
zione, ricambi, servizi personalizzati
per rispondere alle varie e specifiche ri-
chieste. La vendita, insomma, è soltan-
to il nostro punto di partenza, anche
perché oggi il mercato chiede soprattut-
to di poter contare su una struttura che
dà risposte reali e concrete”.Tra i servizi
post-vendita di Unicar figurano anche
vari contratti di manutenzione, adde-
stramento per il personale tecnico,
piani di noleggio a breve e a lungo ter-
mine e piani finanziari su misura. 

“A proposito di quest’ultima voce vor-
rei precisare un aspetto – aggiunge Me-
loni – Oggi la parte del leone nel nostro
settore la fa il noleggio, ma noleggiare
carrelli comporta una forte esposizione
finanziaria cui i concessionari fanno
sempre più fatica a far fronte, complice
anche le regole bancarie sempre più se-
vere. Ed è allora proprio qui che Unicar
ha deciso di giocare una partita impor-
tante, finanziando i concessionari cui
consente pagamenti fino a 60 mesi e a

tassi d’interessi molto vantaggiosi, sen-
za contare il fatto che – proprio perché
disponiamo di un ampio stock di car-
relli – siamo in grado di effettuare con-
segne in sette giorni (un record per il set-
tore, ndr). Tutto questo perché il nostro
obiettivo  è quello di crescere assieme ai
concessionari, senza bypassarli, an-
dando direttamente al cliente finale co-
me fanno altre Case”.  Quanto ai trend
di mercato Spreafico non ha dubbi: “Il
2010 ha recuperato bene sul tragico (per
tutto il settore, ndr) 2009; i primi mesi
del 2011 fanno sperare in una chiusura

dell’intero anno a un +10%. Una cosa è
però chiara: tornare ai risultati antece-
denti alla grave crisi del 2009 è impen-
sabile, anche perché prima di quella
data il mercato era di fatto ‘gonfiato’
con molte Case che producevano mac-
chine, le mettevano sul piazzale, ma
poi non le vendevano. Tra i settori che
stanno fornendo più chiari segnali di
ripresa c’è quello della logistica in conto
terzi, dal momento che la crisi econo-
mica ha spinto anche in Italia le azien-
de produttrici a una maggior terziariz-
zazione della  logistica”. 

Ecco in sintesi le tappe della storia di Unicar
1992: inizia il sodalizio con Yale e vende di 10 nuovi carrelli elevatori
1993: apre la filiale di Ravenna
1993-94: ottiene il riconoscimento di “Distribution of the year”
1995: nomina di 10 dealer nell’Italia del nord
1997: introduce la vendita WHE
1992-2002: decennio in cui la sua vendita di carrelli centuplica le unità
1998-2008: vende in media 980 carrelli l’anno
2007: ottiene da Yale il riconoscimento di avere raggiunto quota 140%
del target assegnato con 1168 carrelli elevatori nuovi venduti, dando 
un contributo sostanziale alla crescita di Yale in Europa
2010: a causa di una ristrutturazione commerciale in Italia di Yale perde
i territori di Milano, Bergamo, Piacenza, Lodi, Cremona e la Toscana
2010: inaugura una seconda filiale a Settimo Torinese (Torino)
2011: acquisisce nuovi importanti dealer

UNA DICIANNOVENNE GRINTOSA

Éun’organizzazione mondiale che fa parte di Nacco Materials
Handling Group (NMHG). NMHG è il più grande produttore 

di carrelli elevatori degli Stati Uniti e il terzo a livello mondiale, 
con un fatturato di 1,5 miliardi di dollari.
NMHG progetta, sviluppa e produce una
gamma completa di carrelli elevatori frontali
e da magazzino sotto il marchio Yale. 
In Europa tre sono i centri di produzione:
Craigavon (Irlanda) per i controbilanciati
diesel ed elettrici; Nijmegen (Olanda) per i
carrelli di grosse portate; Masate (Italia) per
i carrelli elevatori da magazzino. In tali impianti vige il sistema 
di gestione ambientale ISO 14001. Siamo dunque in presenza 
di una società globale, certificata ISO 9001:2000, con oltre 7000
dipendenti in tutto il mondo, 11 stabilimenti di produzione e 4 centri 
di distribuzione ricambi, il 97% di produzione europea, oltre 50 milioni 
di dollari di investimento medio annuo nel settore ricerca e sviluppo 
e 400 tecnici impegnati nella ricerca, nello sviluppo e nella produzione.

CHI È YALE MATERIALS HANDLING CORPORATION

�
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N
ello scorso numero di Euro-
merci  abbiamo presentato il
caso di Città del Libro, il gran-
de hub logistico multi - cliente

di Ceva per il settore dell’editoria. Il ma-
gazzino, ubicato a Stradella (Pavia), ha
funzione di magazzino di distribuzione
libri in tutta Italia e opera grazie al sup-
porto di WMS, radiofrequenza e una
parziale automazione dei processi.

Il sito, inaugurato ufficialmente lo scor-
so ottobre, è attivo  da diversi mesi a pie-
no regime: sono attualmente 62.000 le
referenze gestite nel complesso, con ol-
tre 90 milioni di libri finora movimenta-
ti e 20 milioni di copie realizzate nel solo
periodo di picco fra ottobre e dicembre.
La soluzione precedente a quella in esa-
me prevedeva diversi depositi in cui ve-
nivano gestiti i prodotti del settore; la di-
spersione sul territorio non consentiva
tuttavia una gestione ottimizzata dei
flussi. Alla luce delle esigenze rilevate,
Città del Libro nasce con la finalità pri-
maria di “accorciare” la filiera logistica
mediante l’integrazione delle attività
inbound, outbound e gestione resi, allo
scopo di ottenere un’ottimizzazione dei
flussi e una riduzione dei costi logistici
connessi. La concentrazione di nume-
rosi editori in un unico sito consente la
creazione di economie di scala, a fronte

della condivisione di aree, sistemi infor-
mativi, modalità di automazione e per-
sonale specializzato.  L’impianto si
estende su una superficie complessiva
di 80.000 mq, suddivisi in due macro-
blocchi (in uno vengono gestiti i prodot-
ti di un editore di riferimento nel pano-
rama editoriale italiano, mentre il se-
condo è prevalentemente dedicato a un
distributore di prodotti editoriali leader
in Italia). Ognuno di essi è ulteriormen-
te ripartito in sotto-aree di circa 10.000
mq l’una, dedica-
te a uno o più
clienti specifici. A
ciò si aggiungono
altri 2.000 mq di
area esterna co-
perta attrezzata
per la ricarica dei
carrelli (sono oltre
200 i mezzi di mo-
vimentazione im-
piegati all’interno
del magazzino di
Stradella). Infine il
magazzino si
completa con un’
ulteriore area in
cui è operativo un
impianto auto-
matizzato dedica-
to alla gestione

dei resi in arrivo dalle librerie. La solu-
zione appare particolarmente interes-
sante: il sistema effettua in automatico
lo smistamento dei volumi in base al-
l’ubicazione a loro assegnata a magazzi-
no, consentendo agli operatori di “ac-
corpare” gli articoli in base al corridoio
di destino e ottimizzare le missioni di
messa a stock, riducendone notevol-
mente le percorrenze. In precedenza, la
gestione dei resi all’interno dei diversi
depositi dedicati al settore editoria ve-

Il magazzino, un hub multi – cliente di Ceva a Stradella che

distribuisce libri in tutta Italia, dispone di un impianto di sorting

automatizzato dedicato ai volumi restituiti da librerie e punti vendita.

di Sara Perotti

COSI’ SI AUTOMATIZZA
LA GESTIONE DEI RESI

M A G A Z Z I N O  D E L  M E S E N E L  P AV E S E  -  2°  P U N T A T A

ESTERNO DELL’IMPIANTO DI STRADELLA 
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niva effettuata interamente in modo
manuale: i volumi in arrivo dalle libre-
rie, una volta superati i controlli in in-
gresso, venivano caricati su roll contai-
ner  e, attraverso missioni ad hoc sup-
portate da liste cartacee, erano riportati
a magazzino. Tale soluzione risultava
particolarmente onerosa, in quanto
comportava tempi e percorrenze lunghi
(la collocazione degli articoli ai vani era
eseguita dagli operatori che dovevano
realizzare ogni volta un giro completo
del magazzino) e un maggiore rischio di
errori durante la fase di allocazione. Nel
nuovo impianto, a fronte dell’elevato
numero di referenze da gestire, l’intro-
duzione di un supporto automatizzato
in questa fase è volta a incrementare
l’efficienza e l’efficacia delle operations,
mirando in particolare a ridurre le per-
correnze degli operatori, rendere effi-
cienti le missioni, incrementare il presi-
dio sul processo e minimizzare gli errori.

Come anticipato, il magazzino di Stra-
della dispone di un’area interamente
dedicata alla ricezione dei resi in arrivo
dalle librerie, con l’obiettivo di ricollo-
carli a magazzino.  I volumi sono ini-
zialmente sottoposti a controlli visivi al
fine di accertarne caratteristiche e inte-
grità. Una volta superata la verifica ini-
ziale, sono caricati sul sistema automa-
tico per essere oggetto di smistamento.
In particolare, la nuova soluzione im-

plementata prevede un sistema di sor-
ting automatico costituito da 2 sorter.
All’ingresso dei sorter i volumi sono
sottoposti a un duplice processo di
identificazione mediante lettura del co-
dice a barre; sulla base del barcode, il si-
stema associa la rispettiva allocazione a
magazzino. Una volta identificati, i vo-
lumi sono collocati manualmente (da
operatori dedicati) su appositi “vassoi”
che compongono una linea automatiz-
zata in loop. La linea è costituita com-
plessivamente da 96 vassoi ed è dotata
di 84 uscite, a valle
delle quali sono
posizionati altret-
tanti carrelli. Sulla
base della propria
allocazione a scaf-
fale, ogni volume
viene espulso dal
vassoio su cui era
stato collocato e
confluisce nel-
l’uscita assegnata
dal sistema. In corrispondenza di cia-
scuna uscita vengono convogliati i vo-
lumi accomunati da ubicazioni “vici-
ne” a magazzino, corrispondenti a uno
o due corridoi attigui.  Al fine di mante-
nere integre le caratteristiche del pro-
dotto, tutti i carrelli operativi nelle di-
verse uscite sono dotati di un fondo che
si abbassa progressivamente man ma-
no che viene caricato con nuovi volumi.

Una volta che un carrello è pieno, viene
prelevato: il contenuto è caricato su
roll-container e portato a magazzino.
Le missioni sono realizzate da operato-
ri che lavorano seguendo una logica di
tipo ‘operatore-verso-materiali’.

Con riferimento al grande hub logisti-
co multi-cliente per il settore editoria
descritto nello scorso numero, si è qui
presentato l’impianto automatizzato in
essere dedicato alla gestione dei resi. Il
sistema di smistamento automatico,

costituito da due sorter carat-
terizzati da vassoi disposti in
loop su cui sono caricati i sin-
goli volumi in arrivo dalle li-
brerie, effettua in automatico
lo smistamento dei volumi in
base all’ubicazione a loro asse-
gnata a magazzino. Il sistema
consente agli operatori di “ac-
corpare” i volumi in base al
corridoio di destino e ottimiz-
zare così le missioni di messa a

stock, riducendone notevolmente le
percorrenze. Fra i principali benefici,
l’azienda ha finora rilevato un generale
incremento dell’efficienza del processo
di gestione dei resi, grazie in particolare
a una significativa riduzione delle per-
correnze rispetto alla soluzione prece-
dentemente in uso, un miglioramento
del presidio sulle operations e una ridu-
zione degli errori.

Due sono i sorter
riservati alla
gestione dei
volumi resi, che
al loro ingresso
s’identificano in
base al bare code

�

SISTEMA AUTOMATIZZATO DI SORTING IMPIEGATO A SUPPORTO DELLA GESTIONE RESI
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TOYOTA SI PREPARA
COSÌ ALLA RIPRESA
Nonostante un 2009 non brillante per il settore, la Casa nipponica si

presenta, più agguerrita che mai, al Cemat 2011 con diversi prodotti

inediti che puntano su riduzione dei costi e sicurezza nei magazzini.

C O S T R U T T O R I  I N  P R I M O  P I A N O

“Uno dei contesti economi-
ci più turbolenti dell'in-
tera storia aziendale.
Dal 2008 ad oggi è stato,

senza dubbio, il periodo più difficile
degli ultimi 75 anni.”Ad evidenziare -

con un filo di emozione - quanto il
momento sia delicato per il mondo
dei carrelli elevatori è stato Hakan
Dahllof, presi-
dente di Toyota
Material Han-
dling Europe
(TMHE) , nel cor-
so del Toyota MH
press event di
Mjolby, in Svezia.
L’evento interna-
zionale, cui han-
no preso parte
circa un centina-
io di giornalisti provenienti da tutta
Europa, ha voluto mettere l’accento
sul fatto che, nonostante la crisi fi-

nanziaria e gli innegabili e repentini
cambiamenti del mercato abbiano
causato complessivamente nei vari

Paesi europei da un - 40% a un
- 60% di domanda di carrelli,
TMHE ha tutte le carte per rea-
gire. La crisi, insomma, non
guarda in faccia a nessuno.
Neanche a un colosso come
Toyota Material Handling Eu-
rope nata nel 2001 dalla fusio-
ne di due società già forti To-
yota e BT. “Nonostante, fossi-
mo leader di mercato da quan-
do è stata acquisita BT - conti-

nua Dahllof - era chiaro che in deter-
minate aree avremmo potuto diventa-
re ancora più forti ed efficienti. La cri-

C A R R E L L I

Durante l’evento svedede, abbiamo intervistato
Andrew Elliot, direttore marketing di TMHE, il quale

ci ha parlato delle strategie future in Italia e in Europa.

Quali ripercussioni ha avuto la crisi nei vari Paesi in cui
siete presenti? Quali contromisure avete adottato?
� Il peggio della crisi è passato. Ovviamente in Europa al-

cuni Paesi si stanno riprendendo più veloce-
mente di altri, come la Germania rispetto alla
Francia e all’Italia. Mentre la Spagna sta fa-
cendo fatica e dopo 2-3 anni di recessione non
riesce a tornare ai livelli di quattro anni fa. Poi
abbiamo Irlanda, Portogallo e Grecia dove il
mercato è estremamente difficile. In alcuni

Stati dell’Europa centrale, come ad esempio la Polonia,
in realtà non c’è stata la recessione e si stanno effet-
tuando notevoli lavori infrastrutturali. In Russia, invece, il
mercato è praticamente sparito durante la crisi, ma
adesso si sta riprendendo molto velocemente. Le nostre
vendite sono crollate più della metà nel 2009. Una contro-
misura che abbiamo applicato è stata la riduzione della
forza lavoro, tuttavia, ci consola il fatto di essere riusciti a
non chiudere nessun stabilimento.

Con quali brand state ottenendo i migliori risultati di
vendita? Ci sono sviluppi nella vostra strategia europea?
� La nostra quota di mercato in Europa si attesta intorno
al 20%, con un focus nell’equipaggiamento dei magazzini.

IN ITALIA NEL 2009 -40% DI VENDITE, MA LA CRISI È ALLE SPALLE

HAKAN DAHLLOF

di Alessia Furia

La crisi
economica e

quella del settore
vengono vissute
dal costruttore
come una sfida 
al cambiamento
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si ci ha costretto, ma ci ha anche aiu-
tato a perseguire queste possibilità.
Proprio nell’acronimo TMHE è insito
questo profondo cambiamento: la no-
ta qualità del marchio Toyota per i
carrelli controbilanciati e le caratteri-
stiche di innovazione e modernità
delle macchine per magazzino BT.
Una trasformazione che ha portato,
tra l’altro, ad adottare una struttura
più agile ed efficiente, ad adattare le
capacità degli impianti e ridurre l'or-
ganico. Toyota Material Handling Eu-
rope è nata dall'idea di creare una for-
te organizzazione europea con
una rete di vendita e assistenza
locale, formata da varie società
di vendita diretta affiancate da
una rete dedicata di distribu-
tori e rivenditori indipendenti.
Questo modello ha dimostrato
di funzionare molto bene per-
ché ci permette di mantenere
un contatto molto stretto con il
mercato”. 

Ma tutto questo non basta, l’azien-
da per superare la difficile congiun-
tura economica è pronta a tutto, a ri-
pensarsi in una chiave di lettura in-

novativa, attraverso una visione an-
cora più improntata all’efficienza e
alla flessibilità. L’occasione per sfo-
derare le sue armi vincenti sarà il Ce-

mat 2011 (dal 2 al
6 maggio prossi-
mi ad Hannover,
in Germania), la
più importante
e s p o s i z i o n e
mondiale per il
settore dell’intra-
logistica. Dove
TMHE si presen-
terà con nuove
idee e nuove stra-

tegie. “Idee innovative per andare in-
contro ai nostri clienti – afferma Da-
hllof – una sfida, certo, che noi vivia-
mo anche come un’opportunità”. E

quali sono le strategie vincenti nelle
quali l’azienda è pronta a scommet-
tere il suo futuro? Si parte dal lancio
di nuovi prodotti, che verranno pre-
sentati alla fiera tedesca e che abbia-
mo potuto apprezzare in anteprima
durante l’evento in Svezia. Prodotti
che consentono, innanzitutto, la ri-
duzione dei costi per il cliente, senza
perdere di vista altri fattori importan-
ti, vale a dire qualità, prestazione e si-
curezza e sostenibilità. “La crisi ci ha
costretto a modificare velocemente le
nostre operazioni – conclude Dahllof
- ma siamo sicuri che le nuove strate-
gie messe in campo ci condurranno
fuori dalla crisi, verso la futura ripre-
sa del mercato”. In particolare, è l’au-
tomatizzazione dei prodotti, che
TMHE insegue con convinzione, pa-

Abbiamo una posizione forte in Italia e nell’Europa del
Nord, da dove ha origine BT. E comunque sono buone le
quote di mercato nella maggior parte dei Paesi europei
per tutti i nostri brand: Toyota, BT  e Cesa. Quest’ultimo è
particolarmente forte in Italia, dove ha radici consolidate.
In programma abbiamo di continuare a sviluppare il
brand Cesa con il lancio di nuovi prodotti in tutta Europa.

A proposito dell’Italia, come è suddiviso il mercato dei
carrelli nel 2010?
� Nel 2010 il mercato dei carrelli frontali prevede 73% di
elettrici e 27% di termici. Il volume di mercato dei carrel-
li elevatori (frontali + carrelli da magazzino) è stato pari a
29.700 unità, contro le 24.400 unità del 2009 e le 39.900 uni-
tà del 2008. Secondo le nostre stime, anche in Italia la

quota del noleggio è tra il 30% ed il 40% delle vendite.

In Italia la vostra rete vendita è indiretta, mentre è
diretta nel resto del Continente. Perché? Che cosa
contraddistingue il nostro dagli altri Paesi europei?
� L’Italia presenta una struttura di mercato diversa ri-
spetto ad altri Paesi, con una forte presenza, circa il 70%,
di carrelli elevatori elettrici, mentre il resto dell’Europa si
attesta intorno al 45%. L’Italia per tradizione storica si ca-
ratterizza per avere dealer e fabbriche locali. Noi rispet-
tiamo questa peculiarità  e siamo orgogliosi della nostra
rete di dealer italiani con cui continuiamo a voler lavora-
re. Anche in altri Paesi i clienti preferiscono che si lavori
con i dealer, come la Spagna in cui ve ne sono 20, la Ger-
mania 25 e la Francia  con una rete consolidata.

APRILE �
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TMHE è stata
costituita 

con la precisa
idea di creare
un’organizzazione

europea 
a tutti gli effetti

NEGLI STABILIMENTI SI PUNTA SULLA “QUALITÀ TOTALE”
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rola d’ordine per quei clienti che
aspirano a ridurre il più possibile il
costo unitario dei carichi di merci che
movimentano. Tutto questo genera
delle ripercussioni positive sui livelli
di efficienza, della produttività e del-
la sicurezza. Il cammino virtuoso in
questo senso è già iniziato con la
scelta di sviluppare soluzioni di stoc-
caggio ad alta densità e soluzioni au-
tomatizzate. Altro pilastro fonda-
mentale sul quale l’azienda è pronta
a scommettere è il tema della sicurez-

za. Che l’ha spinta
ad  aderire con con-
vinzione alla cam-
pagna sulla manu-
tenzione sicura del-
l'Agenzia europea
per la sicurezza e la
salute sul lavoro
(EU-OSHA). Di
grande attualità an-
che il ruolo trainan-
te di TMHE e le sue

innovazioni nelle nuove tecnologie
energetiche che l’hanno portata sem-
pre più a investire nei sistemi ibridi.
Oggi Toyota vanta ben due milioni di
veicoli a motorizzazione ibrida ven-
duti in tutto il mondo.

Oggi il costruttore
nipponico 
vanta ben due
milioni di veicoli 
a motorizzazione
ibrida venduti 
in tutto il mondo

Al Cemat 2011, quest’anno incentrato sulla crescita continua 
dello shopping online, domanda di utilizzo più efficiente 

dello spazio, nuove fonti energetiche ecologicamente sostenibili 
e una costante esigenza di riduzione dei costi, saranno presentati 
i nuovi carrelli per magazzino di TMHE in linea con l'evoluzione 
delle esigenze di stoccaggio ad alta densità e commissionamento. 
Il boom dello shopping online sta facendo crescere l'importanza 
dei processi di commissionamento. Anche in questo campo Toyota
Material Handling offre una risposta innovativa con la nuova linea 
BT Optio (H-series 1.0-1.2 tons), una famiglia di commissionatori 
per livelli alti e bassi. Saranno presentate anche le ultime novità per
lo stoccaggio ad alta densità, tra cui la nuova generazione del sistema
BT Radioshuttle, il sistema di stoccaggio per scaffalature a tunnel e i
nuovi modelli per corsie strette (VNA - Very Narrow Aisle) della gamma
BT Vector (C-series 1.0-1.5 tons) che permettono di utilizzare fino a 60
posti pallet in più per corsia rispetto alle offerte VNA convenzionali.

AL CEMAT 2011 CI SARANNO LE NOVITÀ 
BT RADIOSHUTTLE, BT VECTOR C E BT OPTIO H

Il noleggio è ancora una scelta valida nel settore dei
carrelli elevatori? Quali sono le sue effettive prospet-
tive?
� Questa soluzione è stata adottata dai nostri clienti
nel periodo di crisi, consentendo loro di focalizzarsi
sul proprio core business. In Europa la quota di pene-
trazione del noleggio è pari al 40%, di cui la più signifi-
cativa è nel Regno Unito, dove arriva fino al 70%. L’Ita-
lia è sotto la media europea, ma - secondo me - po-
trebbe aumentare. In futuro i clienti apprezzeranno la
maggiore flessibilità dei servizi a noleggio, in partico-
lare dei carrelli usati e nuovi. Del resto è nostro com-
pito offrire uno spettro completo di prodotti e servizi
per soddisfare le diverse esigenze dei clienti.

Quali solo le strategie che avete adottato per far
fronte a una concorrenza sempre più agguerrita,
anche da parte di nuovi costruttori provenienti da
Paesi emergenti? Quali servizi state mettendo in atto?
� Alcune aziende temono la concorrenza della Cina,
noi no. Perché crediamo di offrire un ottimo servizio di
supporto e un’ottima rete di vendita in tutta Europa. Ai
nostri addetti commerciali insegniamo ad ascoltare
con attenzione il cliente, i suoi bisogni e a proporre so-
luzioni che possano soddisfarli nel migliore dei modi.
Se siamo in grado di offrire un buon servizio e aiutiamo
il nostro cliente a condurre il proprio business, lui tor-
nerà da noi, al contrario se gli vendiamo un prodotto
sbagliato lo perderemo.
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freddo” dei prodotti surgelati, la quale
non si deve mai interrompere. Gli opera-
tori (produttori, trasportatori e distribu-
tori) sono chiamati a dare il loro contri-
buto, facilitati in questo da un insieme di
norme, chiare e valide per tutta l’Europa,
tenendo presente che il processo di sur-
gelazione consiste nel portare il prodot-
to, con la necessaria rapidità, a una tem-
peratura di -18°C in tutti i suoi punti.
Queste le regole Ue:
� le celle di stoccaggio devono avere
strumenti di registrazione automatica,
che misurino  a intervalli regolari la tem-
peratura dell’aria. Le registrazioni della
temperatura sono a disposizione degli
Enti preposti al controllo e devono essere
datate e conservate dagli operatori per
almeno un anno.
� I mezzi di trasporto devono disporre
di strumenti di registrazione della tem-
peratura dell’aria nel vano trasporto. La
temperatura viene registrata ogni 5 mi-

nuti per viaggi entro le 24 ore e ogni 20
minuti per viaggi di durata superiore. 
� I mezzi di trasporto per la distribu-
zione locale,  con portata non superiore
a 7 tons, devono avere un termometro
ben visibile che misuri la temperatura
dell’aria nel vano di trasporto.
� I banchi frigoriferi, se aperti, devono
indicare la linea di massimo carico, che
non va superata all’atto dell’immissione
dei prodotti. Devono avere un termome-
tro facilmente visibile che indichi la tem-
peratura al punto di aerazione, a livello
della linea di massimo carico. 
� Gli armadi e i banchi chiusi devono
avere un termometro facilmente visibile,
collocato sul fronte. La gestione ottimale
di questa catena garantisce, per i pro-
dotti surgelati, che la temperatura non
superi mai –18° C;  durante il succedersi
di queste operazioni sono tollerati, per
brevi periodi, innalzamenti della tempe-
ratura nell’ordine di +3°C.
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QUELLA CATENA NON
VA SPEZZATA, MAI!
Ecco le regole previste dall’Unione Europea e che occorre

assolutamente rispettare nella distribuzione dei prodotti  surgelati.

a cura di Luigi Lissoni

Q
uando si parla di “catena del
freddo” il primo pensiero corre
ai prodotti surgelati. L’accosta-
mento è esatto, anche se i sur-

gelati non sono la sola categoria alimen-
tare interessata a questa importante “ca-
tena”, garanzia di qualità, igiene e sicu-
rezza alimentare. Hanno, infatti, una lo-
ro catena tutti quei prodotti che, nel per-
corso dal produttore al consumatore,
devono essere mantenuti a una data
temperatura, anche superiore a 0°C, co-
me nel caso dei refrigerati. I surgelati si
distinguono in questo panorama perché
devono essere commercializzati a una
temperatura massima di -18°C e questo
requisito contribuisce al mantenimento
della qualità originaria del prodotto. Ma
facciamo un passo indietro: cosa si in-
tende per “catena del freddo” quando si
parla di prodotti surgelati? Il percorso
dei prodotti surgelati dalla cella di con-
servazione del produttore (generalmen-
te tenuta a -28° C) fino al posizionamen-
to nel banco di vendita presuppone le
seguenti operazioni: carico del prodotto
su appositi mezzi di trasporto, scarico,
trasporto del prodotto in pedane, tra-
sporto del prodotto in cartoni, stoccag-
gio in celle frigorifere intermedie e cari-
co dei banchi di vendita.

Ogni singola operazione è vista come
un anello di una catena in cui non si de-
ve mai fare innalzare la temperatura del
prodotto surgelato e l’unione di questi
anelli dà vita alla cosiddetta “catena del
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Da tenere poi presente il forte invec-
chiamento demografico che sta ini-
ziando a favorire l'affermazione di

diete legate a esi-
genze di salute e
l'attitudine verso
cibi più sicuri e
salubri. Un altro
deciso fattore di
cambiamento at-
tiene alla compo-
sizione delle fa-
miglie, che in Ita-
lia tendono ad
avere una preva-

lente struttura mononucleare (più di
un quarto di esse è costituito da per-

sone sole). Resta poi da considerare
l'aumento dell'immigrazione, una
tendenza destinata a crescere; la pre-
senza di giovani donne immigrate
contribuisce all'affermazione di
un'alimentazione diversificata, in-
troducendo nuovi cibi caratteristici
dei Paesi di origine. In termini di nuo-
ve tecnologie questo implica l'au-
mento di importanza di tecniche di
conservazione degli alimenti.

Al di là delle caratterizzazioni di tipo
sociologico, sono i vantaggi che i sur-
gelati mettono a disposizione a defi-
nire l'autentico profilo del consuma-
tore di alimenti surgelati, primo fra
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SURGELATI: ECCO CHI
LI SCEGLIE E PERCHE’
Dall’identikit condotto da IIAS- Istituto Italiano Alimenti Surgelati

emerge in particolare la trasversalità dei consumatori di tali alimenti. 

di Gualtiero Aliprandi

I
dentificare in modo inequivocabile
l’identikit del consumatore di ali-
menti surgelati non è semplice, an-
che perché il consumo quo-

tidiano di tali prodotti da parte
degli italiani ha raggiunto livel-
li decisamente alti. Tuttavia, se-
condo quanto rilevato da IIAS-
Istituto Italiano Alimenti Surge-
lati, gli alimenti sotto zero piac-
ciono al 67% dei nostri conna-
zionali e hanno un notevole
successo specialmente tra i gio-
vani, dove l'86% li consuma
abitualmente, apprezzandone
praticità e varietà. Ma il "frozen food",
che mostra le percentuali di gradimen-
to più elevate al nord (32% nel nord-
ovest), piace molto anche ai single, che
lo utilizzano in misura maggiore della
media per i due pasti principali (44%). 

Fattori quali l'affermarsi di famiglie
mononucleari e single con nuovi stili di
vita, l'invecchiamento globale della so-
cietà e l'avanzata della multi etnicità
stanno svolgendo un ruolo importante
nel favorire la crescente popolarità dei
cibi surgelati. Questi trend - in testa a
tutti la forte presenza di single e il dif-
fondersi di un nuovo modello familiare
- stanno provocando un cambiamento
nelle abitudini alimentari, che si indi-
rizzano verso un maggior consumo di
alimenti fuori casa (in particolare nel
canale Horeca) e verso opzioni di cibi
pronti ricettati e in monodose.

I cibi sotto zero
piacciono 
al 67% degli
italiani e l’86% 
dei giovani 
li consuma
abitualmente

Fo
to
lia
.c
o
m



tutti l'allargamento e la qualificazione dell'offerta. In que-
sto caso parliamo di un autentico tratto innovativo, desti-
nato ad ampliarsi e intensificarsi nel prossimo futuro e
che ha contribuito a determinare il cambiamento dell'im-
magine dei surgelati. Da un lato, infatti, si conferma e si
rafforza il giudizio sui tradizionali punti di forza di tali
prodotti: facili da preparare, disponibili tutto l'anno, utili
per chi non sa o non ama cucinare, preziosi come salva
tempo e per il loro prezzo contenuto, igienici e puliti, sen-
za scarti. A questi vantaggi si sono aggiunti nell'ultimo de-
cennio nuovi plus: ottima distribuzione e reperibilità ter-
ritoriale; varietà delle confezioni (piccole, medie e grandi)
anche richiudibili; ampia scelta di tipi e ricette che rendo-
no possibile il consumo di piatti della tradizione naziona-
le ed etnici; maggiore rapidità di preparazione grazie alle
nuove tecnologie di produzione; elevata resa organoletti-
ca con un positivo rapporto prezzo/qualità. 

A favore dei surgelati giocano poi fattori quali le garan-
zie offerte sul piano della sicurezza alimentare. Infatti
nella produzione non vengono aggiunti conservanti e
presentano una rintracciabilità che parte dal lotto di pro-
duzione; l'utilizzo di confezioni che garantiscono l'igie-
ne; la certificazione da parte di marche serie; la comple-

tezza informativa delle con-
fezioni e infine la qualità
delle materie prime. Il risul-
tato di tutto ciò è che per cir-
ca 14 milioni di 14-79enni i
cibi surgelati hanno costi-
tuito e costituiscono un'au-
tentica "rivoluzione nell'ali-
mentazione". Il settore del
frozen food è oggi portatore
di un proprio valore alimen-
tare, in grado di favorire in-

teressanti e proficui sviluppi verso un'ulteriore valorizza-
zione della grande tradizione culinaria italiana. E ciò che
le principali aziende del settore offrono ai consumatori è
sostanzialmente un surgelato all'italiana, nel senso che
l'industria di produzione si rivolge anzitutto alla materia
prima italiana e solo quando occorre prenderla altrove,
per la mancata disponibilità sul mercato del prodotto fre-
sco, la va a cercare nelle zone maggiormente vocate e do-
ve comunque esporta il know how italiano. Inoltre la cul-
tura che detta le ricette dei piatti è assolutamente espres-
sione del made in Italy.

Le aziende 
del settore 

offrono surgelati
“all’italiana” 

con l’approvazione
di circa 14 milioni 
di acquirenti
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modo nel Nord-Ovest. Dal lontano an-
no di fondazione (1934) a oggi, il 3PL ne
ha fatta di strada, innescando in parti-
colar modo la marcia veloce negli anni
2000. “Dal 2005 a oggi – prosegue  Cri-
vello - abbiamo effettuato notevoli inve-
stimenti, traslocando tutte le nostre atti-
vità nella struttura di None (Torino), che
occupa 12.500 mq di superficie tutta re-
frigerata da + 4°C a -20/25° C e alla quale
stiamo aggiungendo altri 4.000 mq de-
stinati ai settori carne e pesce fresco. Del
resto la prima attività di Safim (poi am-
pliatasi con servizi logistici a 360 gradi)
era quella di stoccatore di merci congela-
te e materie prime dell’industria carnea
e ancora oggi abbiamo molta carne con-
gelata depositata nei nostri magazzini”.
Tra le novità del 3PL da segnalare anche
l’aggiornamento del sito internet, in lin-
gua italiana e inglese, nel quale viene
data maggiore enfasi e più importanza
alla storia pluriennale dell’operatore,
che ha deciso anche di pubblicare l’atto
costitutivo manoscritto della società.
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150 AZIENDE TUTTI I
GIORNI CI SCELGONO
E’ quanto afferma l’AD dell’operatore piemontese specializzato nel

freddo che sta anche ampliando la piattaforma di None (Torino).

di Giulia Vivis

“Ogni giorno 150 aziende scel-
gono la nostra organizza-
zione per i suoi servizi, che
prevedono tra l’altro la pre-

senza di piattaforme logistiche per orto-
frutta freschi e surgelati per la GDO, per
il settore ittico e conserviero delle azien-
de commerciali e per prodotti di ricor-
renza natalizia e pasquale dell’industria
dolciaria. Ad esse si aggiungono servizi
di deposito e stoccaggio per prodotti e
materie prime congelate,  surgelati, pro-
dotti dolciari e materie prime per l’indu-
stria dolciaria, prodotti freschi di ogni
categoria merceologica, prodotti secchi
di ogni categoria merceologica per le
aziende industriali, di trasformazione e
commerciali. Da ultimo gestiamo transit
point  per la distribuzione di prodotti fre-
schi, freschissimi, surgelati verso GDO,
retail e il canale mense aziendali, ospe-
daliere e scolastiche”. A dire questo è Al-
berto Crivello, amministratore delegato
di Safim, importante player del settore
frozen logistics presente in particolar

20 luglio 1934. Ad Avigliana (To),
viene fondata la Società Ano-
nima Franco-Italiana Merluzzi
(S.A.F.I.M.) per la lavorazione 
ed essiccatura del baccalà. 
Anni '50. Safim è uno dei primi
magazzini frigoriferi italiani. Nel
1959 la società chiede e ottiene
le autorizzazioni a magazzino
generale frigorifero doganale.
Anni '80. La famiglia Crivello
rileva la società e implementa
trasporti e gestione delle merci.
2005. Safim inaugura il nuovo
stabilimento di None (Torino),
mettendo a disposizione 
delle aziende commerciali,
industriali e della GDO la sua
competenza nel settore della
logistica del freddo e dei
trasporti refrigerati con 10.000
mq. di magazzini frigoriferi.
2009. Inaugurazione di una
nuova cella -20°C di 2500 mq.
L'area destinata allo stoccaggio
e alla movimentazione dei fre-
schi passa così da 10.000 a ben
12.500 mq totali. Oggi  Safim
pro-pone anche magazzino
dogana-le e fiscale di tipo A
classificato al numero N213;
facchinaggio e gestione
magazzini e merci in out-
sourcing presso terzi; trac-
ciabilità HACCP; gestione auto-
matizzata delle giacenze e dei
flussi merci e infine gestione or-
dini (bollettazione/picking) con
accesso on line per i clienti.
2010 Apertura cantiere per la
realizzazione di 4000 mq 
di nuovi locali frigoriferi.

SAFIM STORY

“
“

�





�62

IL PREZZO CONTA, MA
DA SOLO NON BASTA
Le società del settore sono impegnate a migliorare continuamente

pure la sicurezza di trasporto e distribuzione. L’esempio di Basf.

L‘industria chimica, con un fat-
turato complessivo di 56,6
miliardi di euro nel 2008, ac-
quista, trasforma, distribui-

sce e ritira materie prime, semilavo-
rati, prodotti finiti, utilizzando in
modo responsabile il sistema dei tra-
sporti del Paese, contribuendo alla
sua crescita e perseguendo obiettivi
di sicurezza nella gestione logistica.
Nonostante la flessione (legata alla
diminuzione della produzione) delle
quantità trasportate nel 2009 (22,6
milioni di tonnellate) rispetto al
2008 (26,9 milioni di tonnellate) la
logistica continua a rappresentare
un fattore strategico per il settore. La
modalità di trasporto più utilizzata
dalle imprese aderenti al progetto
lanciato da Federchimica e denomi-
nato “responsible care”per il traspor-
to di sostanze, prodotti e preparati

chimici è il via strada dove conflui-
sce il 51% del quantitativo movi-
mentato, mentre il rimanente 49% è
mov imen t a t o
per il 26% via pi-
peline, per il
14,3% via mare,
per l’8,6% per
ferrovia e per lo
0,1% via aerea.
Anche per l’in-
dustria chimica -
impegnata nella
gestione respon-
sabile degli ap-
provvigionamenti e della distribu-
zione dei prodotti chimici e delle
problematiche di security - la logisti-

ca rappresenta un’area strategica
che impatta per circa il 13% del Pro-
dotto Interno Lordo (PIL) dell’Unio-

ne Europea e in valore am-
monta a 1,3 miliardi di euro
all’anno. Nel contesto euro-
peo, l’industria chimica ita-
liana, quarta per fatturato do-
po quelle di Germania, Fran-
cia e Gran Bretagna, si pre-
senta come un nodo fonda-
mentale dei collegamenti
nord – sud in Europa: infatti
nel nostro Paese si movimen-
tano su strada mediamente

circa 37 milioni di tonnellate di pro-
dotti chimici all’anno, pari a circa il
3% di tutte le merci trasportate.

Nel nostro Paese 
si movimentano 
su strada in media
37 milioni di

tonnellate l’anno,
il 3% delle merci
trasportate 

di Paolo Sartor

C A S E  H I S T O R Y LOG I S T I C A  D E L  CH IM I CO

MARIO SERRANTI
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Tra le società del settore una men-
zione merita Basf, che a livello mon-
do ha raggiunto nel 2009 un fattura-
to di oltre 50 miliardi di euro con
105.000 dipendenti. In Italia opera
con 6 società, una società fornitrice
di sistemi informativi e due holding.
L’ampio portafoglio include prodot-
ti chimici, quelli di nobilitazione,
catalizzatori e metalli preziosi per
catalizzatori, prodotti per l’agricol-
tura, prodotti chimici per l’edilizia,
lastre di polistirene estruso, vernici,
poliuretani, specialità chimiche e
polimeri, additivi per materie plasti-
che, coatings effect materials, pro-
dotti chimici per la carta e water tre-
atment. Nel nostro Paese Basf dà la-
voro a circa 1.600 collaboratori e
l’Italia rappresenta un mercato de-
cisamente rilevante per il gruppo.
Nel settore chimico, con un fattura-
to di 1.243 milioni di euro, contiene
la riduzione rispetto a un settore in
generale contrazione. Il risultato
italiano è stato raggiunto grazie a
una serie di interventi organizzativi
e strutturali che hanno permesso al-
l’azienda di acquisire maggiore fles-

sibilità e competitività: un impor-
tante contributo è stato fornito per
la voce distribuzione dall’operatore
logistico Fercam. Ricordiamo che
stiamo parlando di “specialità chi-
mica” dove l’incidenza del costo di
trasporto da stabilimento a consu-
mo è del 2 - 3 % sul valore del pro-
dotto. Fercam era fornitore per lo
stabilimento di
Pontecchio Mar-
coni (Bologna)
di Ciba successi-
vamente assor-
bita da Basf Ita-
lia, che ha con-
fermato la scelta
del 3PL bolzani-
no. “I nostri pro-
dotti – spiega
Mario Serranti,
supply chain & logistic manager di
Basf Italia – presentano la peculiari-
tà di essere pericolosi, di richiedere
cura e attenzione nello stivaggio e
carico sul mezzo di trasporto, nonché
di venire consegnati velocemente in
tutto il continente europeo.”

Grazie all’impegno profuso dalla fi-
liale di Bologna, Fercam rappresen-
ta oggi il fornitore per la distribuzio-
ne in Germania dei prodotti di Basf
Italia e la Germania è il principale

mercato per volumi di vendita Basf.
“Valuto positivamente il fatto di po-
ter colloquiare molto apertamente
con Fercam su tematiche legate alla
sicurezza - in un Paese dove in gene-
rale siamo molto indietro rispetto al-
l’estero su queste tematiche – precisa
Serranti  - La comune matrice inter-
nazionale delle due aziende rappre-

senta un aiuto  in questa dire-
zione”.  In questo momento si
stanno inoltre studiando
nuove soluzioni di fissaggio
del carico sugli automezzi. Il
parametro che l’azienda uti-
lizza sempre nella selezione
dei fornitori logistici è il bi-
lanciamento del rapporto tra
qualità e costo del servizio.
“Credo che l’ordine dei due
fattori già spieghi il nostro

approccio nella valutazione e sele-
zione dei fornitori - spiega Serranti -
noi non cerchiamo l’hard discount
del trasporto ADR e non possiamo
transigere su queste valutazioni.” In
definitiva il caso aziendale, che ab-
biamo posto sotto i riflettori, confer-
ma il fatto che non è il prezzo a crea-
re una buona partnership, ma il vero
valore aggiunto è la relazione e il
rapporto di fiducia instauratosi tra
le risorse umane di cliente e opera-
tore logistico.

In Italia Bafs  
è presente con sei
società e dà

lavoro a circa 1600
collaboratori. 
Tra i suoi fornitori
c’è Fercam
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a cura di Angelo Brandinali

INTERPORTO CAMPANO “POLO” DEL-
LO ZUCCHERO PER IL CENTRO – SUD In se-
guito a un accordo firmato dal direttore generale della TIN (Ter-
minal Intermodale Nola), Massimiliano Riccardi, e da Thomas
Stampfer, direttore logistica di Maxi, partner della società Sud-
zucher, il più grande produttore di zucchero a livello mondiale,
Interporto Campano diventa il polo logistico dello zucchero nel
Centro – Sud Italia.  Grazie ai servizi offerti e alla posizione ba-
ricentrica dell’Interporto Campano, Maxi ha deciso di utilizzare
il terminal nolano per la distribuzione dello zucchero di prove-
nienza extraeuropea verso le aree del Centro – Sud Italia, oltre
che in Germania e in Francia, avvalendosi dell’impresa ferro-
viaria privata I.S.C. (Interporto Servizi Cargo). Attualmente il
consumo nazionale industriale e domestico di zucchero è di
circa 1.600.000 tonnellate, di cui il 35% movimentato da Maxi. Il
terminal intermodale di 225.000 mq è gestito da TIN, società
controllata di Interporto Campano in partnership con il gruppo
Gallozzi di Salerno.  All’interno del terminal è presente un re-
cinto di temporanea custodia, ovvero un’area doganale dove
vengono custodite le merci di provenienza extra Unione Euro-
pea  in attesa di nazionalizzazione. L’area occupa una superfi-
cie di 60.000 mq al cui interno si trovano anche il deposito do-
ganale privato e il deposito IVA. Il TIN - oltre a svolgere le ope-
razioni di movimentazione/stoccaggio, svuotamento/riempi-
mento, manutenzione/riparazione e pulitura dei container - of-
fre un’ampia gamma di servizi.. 

UN ANNO IN RIPRESAPER IL GRUPPO
GEODIS Forte è stata la crescita dei ricavi pari a 1,557.1
milioni di euro con un incremento del 31,1%, mentre il risul-
tato operativo ha ottenuto un aumento di 75,4 milioni di euro.
Il 2010 ha rappresentato quindi per il gruppo francese Geo-
dis una sostanziale inversione di tendenza dopo la crisi eco-
nomica globale registrata nel 2009, quando il gruppo ha avu-
to un calo dei ricavi e del risultato operativo. Nel 2010 i ricavi
sono stati pari a 6,563.8 milioni di euro, in crescita del 31% ri-
spetto all'anno precedente: le variazioni di perimetro hanno
generato nuovi ricavi pari a 812,6 milioni di euro. Le differen-
ze cambio tra il 2009 e il 2010 hanno contribuito a un incre-
mento dei ricavi pari 166,2 milioni di euro nel 2010. Il fattura-
to è aumentato quindi del 11,6% (+ 578,2 milioni di euro) ri-
spetto al 2009. Tutte le divisioni hanno contribuito alla cre-
scita, in particolare la divisione “freight forwarding”, che
rappresenta più di un terzo del fatturato del gruppo e che ha
fatto registrare un aumento del 50,4%.
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� EMMA, LA VIA ATTRAVERSO IL PONTE
EURASIATICO DI GEFCO Il 3PL francese e SRR,
compagnia ferroviaria leader in Lettonia, hanno siglato un
accordo di joint venture per costituire la società “EMMA”
(Eurasian MultiModal Alliance). La nuova compagnia, regi-
strata a fine marzo 2011, offrirà servizi multimodali tra la Let-
tonia e l’Asia Centrale.  Già presente in Lettonia, Gefco si sta
stabilendo in Kazakhstan nella città di Almaty, dove il com-
mercio con l’Europa sta crescendo a forte velocità. SRR è in-
vece già leader nei flussi multimodali tra il  Kazakhstan e la
Lettonia e anche una delle maggiori compagnie ferroviarie
lettoni; tra i suoi principali clienti aziende minerarie e mani-
fatturiere, nonché grandi imprese che esportano verso i
mercati internazionali. 

UIR: RICCI RICONFERMATO PRESI-
DENTE ALL'UNANIMITÀ Il Consiglio direttivo del-
l'Unione Interporti Riuniti ha riconfermato per il triennio
2011-2014 Alessandro Ricci quale presidente dell’associa-
zione, affiancato nuovamente, per il secondo mandato, dai
vice presidenti, Salvatore Antonio De Biasio (vice presiden-
te vicario), Roberto Pesaresi e Marco Susini. “Nel corso dei
tre anni appena trascorsi - ha ricordato Ricci - UIR  ha cer-
cato di procedere sulla base di un approccio congiunto e in-
novativo, aperto al dialogo e al confronto con altre associa-
zioni”. UIR è intervenuta fondamentalmente in quattro aree:
normativa, finanziaria, istituzionale e comunicativa/promo-
zionale, riuscendo, per ognuna, a concretizzare azioni a sup-
porto della funzionalità operativa degli interporti. 
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