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ROMA — Il 3,85 per cento 
del consumi nazionali, 4mlla 
miliardi e mezzo di fatturato 
(+13 per cento rispetto all'84) 
aumenti dei 20 per cento per 
ciò che riguarda le coopera­
tive associate. Queste sono le 
cifre più significative del bi­
lancio consuntivo '85 del Co­
nad (consorzio nazionale 
dettaglianti aderente alla 
Lega delle cooperative) pre­
sentate nel giorni scorsi dal­
l'amministratore delegato 
del consorzio Favio Forna-
sari. 

Insomma al di là delle ci­
fre e delle percentuali la re­
lazione consuntiva mette In 
risalto 11 vero e proprio salto 
qualitativo (introduzione di 
nuove tecnologie come lettu­
ra ottica o moneta elettroni­
ca) e quantitativo (I3mlla 
punti vendita, 206 supermer­
cati, 461 superettes, 626sel-
fservlce) avviato da Ha strut­
tura consortile. 

Tutto ciò evidenzia il con­
tinuo e progressivo adegua­
mento e miglioramento del­
la rete di distribuzione sia 
Interno che del punto vendi­
ta con una particolarità: lo 
sviluppo dell'occupazione. 
Quest'ultima, infatti, è au­
mentata intensamente seb­
bene, come ha sottolineato la 
relazione di Fornasari, la 
specializzazione «induca» a 
sfrondare 1 rami secchi. Nel­
la previsione per quest'anno, 
Infatti, l'occupazione do­
vrebbe passare dagli attuali 
33.600 al 35mlla addetU arri­
vando alia media per unità 
di vendita del 2,33 rispetto 
all'1.9 nazionale. 

Un'affermazione di tutto 
rispetto che colloca 11 Conad 
tra 1 primi posti fra le grandi 
Imprese di distribuzione. 

Ma c'è un neo. La vocazio­
ne strettamente alimentare 
del fenomeno cooperativo. 
«Insomma — sostiene Carlo 
Pagliani, neo vicepresidente 
"in pectore" dell'Ancd (asso­
ciazione che raggruppa il 
Conad) — lo sforzo che biso­
gnerà produrre nel settore 
distributivo commerciale sa­
rà quello di sviluppare e po­
tenziare anche il settore non 
alimentare. È vero, ci sono 

già ottimi segnali in questo 
senso, come ad esemplo la 
Ecoltalla per il settore degli 
elettrodomestici ed altro an­
cora, ma si deve fare di più». 

L'adeguamento agli anni 
novanta, sembra dire 11 diri­
gente dell'associazione na­
zionale cooperative detta­
glianti, passa atraverso la 
conquista del «non food» 
mettendo a disposizione de­
gli imprenditori strumenti 
di supporto per l'ammoder­
namento e i servizi. 

Il Conarr è nato proprio 
per questo; per studiare e 
realizzare le nuove forme di 
vendita che abbiano come fi­
ne l'abbassamento del costi 
generali del prodotti offren­
do migliori servizi al clienti. 

«Oggi — ci dice sempre Pa­
gliani — nel negozio moder­
no non si vende solo 11 pro­
dotto ma sempre di più an­
che un servizio». 

Quando, infatti, si parla di 
un occhio rivolto al consu­
matore, al cliente, Il proble­
ma si sposta sulle tecnologie, 
all'uso, ad esemplo, degli 
scanner (lettura ottica della 
cassa) per ottenere oltre alla 
migliore rotazione delle 
merci nel magazzino, e quin­
di sempre il rifornimento ot­
timale, anche una maggiore 
garanzia e controllo sul 
prezzi da parte dell'acqui­
rente. L'elettronica, dunque, 
entra prepotentemente nel 
negozio, ma non certo in ma­
niera economicamente indo­
lore. L'ammodernamento 
costa e in questo senso va 
Ietta la costituzione di socie­
tà finanziarie come la Conad 
Invest (5 miliardi di capitale) 
che già stanno operando in 
parecchi casi di ristruttura­
zioni e ammodernamenti In 
Italia aggirando lo scoglio 
dei troppo elevato costo ban­
cario delle operazioni di fi­
nanziamento. 

«Il nostro impegno — con­
clude Pagliani — è di con­
temperare l'interesse legitti­
mo dell'imprenditore com­
merciale con quello del 
cliente, del consumatore. È, 
d'altronde, l'interesse pri­
mario che muove e ha mosso 
la cooperazione». 

Renzo Santelli 
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A Fusignano storia di un recupero aziendale da parte dei lavoratori 

Dalle ceneri dell'Everest 
all'inedita cooperativa 

In un anno di attività ricostruito per intiero lo staff dirigenziale - In soli nove mesi raddrizzata la situazione 
con un utile netto di quasi 1 miliardo e mezzo - La produzione di componenti in gomma per auto e edilizia 

FUSIGNANO (Ravenna) — La 
scommessa, per ora, l'hanno vinta i 
lavoratori e tutti quanti hanno cre­
duto nella possibilità di salvare e ri­
lanciare l'azienda in crisi attraverso 
la costituzione di una cooperativa 
•inedita*. Nel primo anno di attività 
della coop è alato ricostruito ex novo 
lo staff manageriale, si è riusciti a ri­
conquistare la fiducia dei clienti (e 
anche dei fornitori e di diverse ban­
che), a recuperare competività ed ef­
ficienza. E alla fine l'impegno di tutti 
è stato premiato dà un utile netto di 
poco inferiore al miliardo e 400 milio­
ni di lire nei nove mesi utili dell'84. 
Che rapportato alla situazione di sfa­
scio preesistente appare una cifra 
enorme. 

Stiamo parlando dell'Evergomma 
di Fusignano, sorta il 18 marzo dello 
scorso anno dalle ceneri della privata 
Everest Spa, ovvero di un'azienda va­
lida dal punto di vista produttivo ma 
portata sull'orlo del fallimento da 
una gestione perlomeno malaccorta. 
L'azienda, che occupava oltre 300 
persone, schiacciata da una situazio­
ne finanziaria insostenìbile e dalla 
caduta verticale di credibilità, stava 
per chiudere i battenti all'inizio 
dell'85. Per salvare il punto produtti­
vo e l'occupazione si giocò allora la 

scommessa della cooperativa attra­
verso l'impegno diretto dei dipen­
denti e delle tre centrali coop della 
provincia di Ravenna (Lega, Agci e 
Unione), con il sostegno determinan­
te dei sindacati, delle forze politiche 
e istituzionali. 

Duecentoquaranta lavoratori ac­
cettarono di diventare soci, sottoscri­
vendo una quota di 4 milioni ciascu­
no. Lega, Agci e Unione misero a di­
sposizione (un terzo ciascuno) le ri­
sorse finanziarie per avviare la nuova 
attività. L'Evergomma riparti con­
fermando le precedenti produzioni 
della componentistica generale in 
gomma (soprattutto per le auto), de­
gli accessori gommati e degli stampa­
ti per l'industria e l'edilizia A presie­
dere il consiglio d'amministrazione 
di quella che poi risulterà l'unica coo­
perativa del settore in Italia (nonché 
una delle maggiori coop industriali 
oggi esistenti) viene chiamato Fre­
diano Baldi, cooperatore di lunga 
esperienza, già presidente provincia­
le della Lega. Vice presidente diventa 
Giovanni Rivalta, che è anche presi­
dente della Calpo-Valfrutta di Coti-
gnola, dell'Unione delle cooperative. 

Nel consiglio di Cotignola entrano 
esponenti di tutte e tre le centrali 
coop e soci della nuova Evergomma. 

Il management aziendale viene quasi 
completamente rifatto, assumendo 
tecnici qualificati dall'esterno, tra 
cui il direttore generale che è l'inge­
gner Giacomo Di Bartolomeo, mana­
ger con esperienze in Fiat e in una 
multinazionale americana. Nel giro 
di pochi mesi l'Evergomma si presen­
ta sui mercati nazionali ed esteri co­
me azienda efficiente e competitiva, 
conferma ed espande il volume delle 
vendite riconquistando la fiducia dei 
maggiori clienti dell'ex Everest (il 
gruppo Fiat, anzitutto, che copre ol­
tre il 48% del fatturato della coope­
rativa; e poi la Peugeot e l'Alfa Ro­
meo) e trovandone dei nuovi. E dopo 
nove mesi di attività il fatturato ri­
sulta (a fine '85) superiore ai 13 mi­
liardi di lire, con un utile netto di 
quasi 1.400 milioni. 

«Si tratta di un risultato importan­
te e positivo — dice il presidente Bal­
di — che ci incoraggia ad andare 
avanti e che dimostra come le valuta­
zioni sulle potenzialità dell'impresa 
fossero azzeccate. Adesso che l'azien­
da è uscita dal tunnel si tratta di pen­
sare al futuro, in primo luogo a creare 
le condizioni per poter acquistare lo 
stabilimento (l'Evergomma, infatti, 
ha sottoscritto un contratto di affìtto 

triennale, per un importo annuo di 
600 milioni, con la vecchia proprietà 
per l'utilizzo degli impianti; scadrà il 
18 marzo dell'88, dopo di che la fab­
brica dovrebbe essere acquistata dal­
la coop al prezzo stabilito dal collegio 
di periti incaricati dal tribunale, 
ndr). Per fare questo occorrerà con­
solidare e sviluppare la nostra attivi­
tà. Ma è fin d'ora chiara l'esigenza di 
poter fare affidamento sui fondi della 
legge Marcora (che eroga finanzia­
menti fino a tre vote l'ammontare del 
capitale sociale, in casi simili, ndr) 
per portare a termine l'operazione; è 
impensabile riuscirci, altrimenti». 

I piani dì sviluppo, intanto, sono 
già stati definiti, lì budget 1986 pre­
vede 21 miliardi di fatturato e un uti­
le di 2.168 milioni di lire. Un miliardo 
e 160 milioni saranno destinati agli 
investimenti, 394 alla ricerca (pari al 
2% del fatturato). Il fatturato per 
addetto dovrebbe arrivare a 82 milio­
ni. È già stato dato incarico al Cre­
arne (il Centro ricerche sociologiche e 
di mercato per nell'ediliza) di elabo­
rare un progtto di nuove produzioni, 
per le grandi opere infrastnitturali 
nel settore edile, si sta lavorando per 
mettere a punto piani di ammoder­
namento tecnologico, che permetta­
no di diversificare le produzioni, di 
conquistare nuovi mercati e di abbas­

sare i costì, sono avviati i contatti per 
nuove forniture alle Ferrovie dello 
Stato. 

«Puntiamo anzitutto all'amplia­
mento delle vendite — dice il diretto­
re generale Di Bartolomeo — preva­
lentemente nei settori "auto estero", 
edilizia e dei trasporti pubblici. Ma 
anche sulla riorganizzazione azienda­
le, per recuperare efficienza e compe­
titività, anche attraverso le innova­
zioni di prodotto e strutturali. Stia­
mo pensando a produzioni alternati­
ve (ad esempio profilati per le auto e 
per l'edilizia, gomme termoplastiche) 
per adeguarci alle esigenze del mer­
cato. Stiamo inoltre consolidando e 
affinando le attività amministrative, 
tecniche, commerciali, produttive e 
gestionali dell'azienda L'insieme di 
queste iniziative dovrebbe permet­
terci nell'86 di incrementare del 18% 
il fatturato». 

Nel frattempo si lavora in azienda 
su tre turni e spesso anche il sabato. 
Nel secondo semestre '86 si valuterà 
l'ipotesi di nuove assunzioni. «Il con­
tributo e l'impegno dei soci-lavorato­
ri, in questo primo anno di attività, è 
stato molto positivo — dice ancora 
Baldi —. C'è stata disponibilità pie­
na, qualità, voglia di fare. E anche 
per questo l'Evergomma è già oggi 
competitiva». Il senso di responsabi­

lità degli ex dipendenti delf'Everest 
(che vantano crediti nei confronti 
della vecchia proprietà per 5.5 mi­
liardi di lire) sembra prevalere anche 
sui problemi posti dall'innovazione, 
che per far cooperativa significherà 
maggiore qualità e gamma di prodot­
ti, minori costi di produzione, ma an­
che meno occupazione nei reparti che 
saranno ristrutturati. 

«Compenseremo con l'allargamen­
to e la diversificazione delle basi pro­
duttive —- spiega Di Bartolomeo — 
con iniziative cioè che ci permtteran-
no di consolidare l'occupazione, di­
ventando però più competitivi. Deb­
bo dire che questa mentalità impren­
ditoriale si va affermando a tutti i 
livelli nell'Evergomma. E questo dà 
soddisfazione e fiducia per il futuro, 
permette una gestione più completa 
e partecipa rispetto alle aziende pri­
vate». 

E si tratta di una mentalità che sta 
facendo passi da gigante nel movi­
mento cooperativo ravennate, che già 
da qualche tempo ha cominciato ad 
operare anche in settóri industriali 
nuovi, diversi da quelli tradizionali 
che caratterizzano il suo radicamento 
nella società locale (agricoltura e edi­
lizia). 

Claudio Visani 

Cave di pietra 
2000 anni di 
storia e di 
artigianato 

Artìgianfin: in 4 
mesi 9 miliardi 
di investimenti 

ROMA — L'artigianato tira Investimenti e Artìgianfin 
Leasing ne ha fornito, col primo bilancio, un esempio eia* 
moroso: 9 miliardi di investimenti nell'ultimo quadrime­
stre dell'85,14 (con 350 contratti) già nel primo trimestre 
di quest'anno. Il presidente Angiolo Capecchi si è detto 
sicuro che 140 miliardi di investimenti previsti quest'anno 
saranno superati. 

La società vede confluire in sinergia l'iniziativa della 
Cna e della Banca del Lavoro. Ha un programma, con 
filiali già aperte a Bari, Modena e Torino. Ha fatto il mag­
gior numero di contratti del Nord ma porta ad esempio del 

proprio successo l'immediata affermatone In Abruzzo, 
Puglia e Campania. 

I settori che hanno tirato di più sono nell'ordine 11 mec­
canico, il tessile, quello del fotolaboratori. Ma è presto per 
parlare di scelte settoriali e territoriali che diventeranno 
più nette con l'espansione. Una delle direttrici è la legge 
sul Mezzogiorno, la promozione di nuove imprese, alla cui 
attrezzatura 11 leasing può concorrere notevolmente. An­
che le collaborazioni si sviluppano: con Untpol che assicu­
ra i contratti; ma anche col Conati, la finanziaria promos­
sa dalla Confesercenti per l'innovazione nel settore com­
merciale. Un accordo è in vista per U settore trasporti. 

L'innovazione, dice il segretario generale della Cna 
Mauro Tognoni è ormai una bandiera delle piccole impre­
se. Senza nascondere l'enormità del compito e le difficoltà, 
le sue molte facete, certo è che una acquisizione più agevo­
le di finanziamenti ed attrezzature può rendere più spedi­
ta l'innovazione. Il fattore umano sembra favorevole. La 
Banca del Lavoro asseconda con convinzione l'iniziativa 
imprenditoriale che, In questo caso, rompe l'isolamento 
aristocratico in cui la banca è vissuta rispetto al vasto e 
articolato mondo dei piccoli produttori. 

Dalla nostra redazione 
TRIESTE — Come una anzia­
na e bella signora le cave di pie­
tra di Aurisina, sul Carso, si na­
scondono l'età. Si stanno met­
tendo a punto le numerose ini­
ziative per il loro bimillenario, 
mentre invece la storia ci dice 
che la loro data di nascita è di 
qualche secolo precedente a 

fiuanto si vorrebbe far credere. 
nfatti con la pietra della «Cava 

Romana» venne costruita Aqui-
leia, sorta nel 181 a. C. Le ini­
ziative per la ricorrenza — ric­
che ed articolate — si sviluppe­
ranno in due direzioni: la prima 
storico-rievocativa con mostre 
e manifestazioni di carattere 
culturale; l'altra economico-
promozionale con l'intento di 
pubblicizzare maggiormente in 
Italia ed all'estero la pietra del 
Carso e promuoverne la diffu­
sione. In questo senso ad Auri-
sina è in programma una mo­
stra dal 7 al 24 marzo, mentre 
trova sempre più sostenitori l'i­
dea, promossa dalla Camera di 
Commercio, per la costituzione 
di un consorzio per una miglio­
re e più organizzata presenta­
zione del prodotto sul mercato 
nazionale ed estero. Per il mar­
mo e la pietra del Carso esisto­
no ancora ottime possibilità di 
mercato. Nell'ultimo decennio 
sono state estratte circa 150mi-
la tonnellate di marmo e pietra 
del Carso, in misura nettamen­
te inferiore a quelle che sono le 
possibilità per i quattro tipi di 
elevato valore: Aurisina, Re-
pen, Fior di latte e Stelattite. 
La massima estrazione si è avu­
ta nel 1977 con oltre 21mila 
tonnellate, la punta più bassa si 

è toccata nel 1983 con 6.700 
tonnellate. 

Questo settore, oggi in crisi, 
ha alle spalle una lunga e ricca 
storia. Il mestiere dello scalpel­
lino sta scomparendo, ma per 
secoli alle cave hanno lavorato 
diverse migliaia di persone. La 
sola «Cava Romana* nel 1914 
contava oltre 500 dipendenti. 
Numerose erano le aziende a 
carattere piccolo-industriale ed 
artigianale; con questa pietra 
sono stati realizzati i castelli di 
Duino, sia il vecchio che quello 
più recente; i principali edifici 
di Trieste; alcune tra le più im­
portanti costruzioni di diverse 
capitali, sia europee che di pae­
si arabi. 

Grande impulso le cave han­
no conosciuto alla metà del se­
colo scorso quando è stata 
aperta la Ferrovia Meridionale, 
da Trieste a Vienna attraverso 
Lubiana e, qualche anno più 
tardi, quella della Pontebbana 
verso Tarvisio. Aumentarono 
allora sìa il numero che l'im­
portanza delle cave. La pietra 
lavorata e semilavorata venne 
esportata in importanti citta 
dell'Europa centrale, dell'Egit­
to, dell'Inghilterra, degli Stati 
Uniti, ddf Australia. Alla vigì­
lia del primo conflitto mondia­
le in una cava tra Aurisina e 
Santa Croce venne estratto il 
più grande monolito: lungo 15 
metri, di metri 1,20 di lato, do­
veva esser trasportato a Vien­
na. Era talmente lungo che per 
poterlo far giungere alla stazio­
ne di Aurisina lo dovettero ta­
gliare a metà per poi ricompor­
rò una volta giunto a destina­
zione. 

A Trieste con questa pietra 
sono stati costruiti il munici­
pio, la basilica di San Giusto, il 
palazzo del Lloyd, mentre il 
pietrame residuo ci ha dato il 
Porto Nuovo e i moli. Per 
quanto riguarda le realizzazio­
ni all'estero ricordiamo quelle 
di Vienna (il Parlamento con 
duemila metri cubi di pietra, 
l'ala moderna del Palazzo Im-

Feriale, il teatro dell'Opera, il 
alazzo di Giustìzia, quello del­

la Borsa) e di Budapest (tra 
l'altro il Parlamento e il Teatro 
dell'Opera). Due però sono le 
opere maggiori: il grande via­
dotto ferroviario di Aurisina, 
realizzato alla metà del secolo 
scorso, lungo 500 metri, con 40 
archi minori e due maggióri; il 
ponte sull'Isonzo, sopra Gori­
zia, con un'apertura dì 160 me­
tri, il più grande ad arco in pie­
tra del tempo, distrutto e rico­
struito poi in cemento. 

Tra la fine del secolo scorso e 
la prima guerra mondiale il set­
tore ha conosciuto il periodo di 
maggior splendore con una 
quarantina di cave di pietra 
bianca e 22 laboratori di scal­
pellino con 3.500 dipendenti. A 
questi si dovevano aggiungere 
diverse decine di piccole botte­
ghe di artigiani che lavoravano 
a domicilio. Complessivamente 
l'indotto delle cave dava da vi­
vere a circa 20mila persone. Poi 
si è avuta la crisi, la maggior 
commessa una sessantina di 
anni addietro è stata la pietra 
per la Stazione Centrale di Mi­
lano. Oggi il settore occupa po­
che centinaia di persone, ma le 
possibilità di sviluppo esistono. 
Quella dello scalpellino — tal­
volta un vero artista — è una 
figura in via di estinzione. Ecco 
perché in occasione del bimille­
nario (anno più anno meno) sa­
rà edito un libro sulle cave, si 
promuoverà un seminario — 
una specie di forma viva — de­
gli scultori dei paesi dell'Alpe 
Adria che si svolgerà a Sistiana. 
Ma soprattutto si cercherà di 
dar vita ad un Consorzio com­
prendente, oltre la Camera di 
Commercio, tutte le altre com­
ponenti interessate: le aziende, 
l'Ente regionale per lo sviluppo 
dell'artigianato, le associazioni 
di categoria. Quello delle cave 
di pietra del Carso è un patri­
monio che non può esser lascia­
to nel dimenticatoio. 

Silvano Goruppì 

Sme, rilancio o congelamento? 
in questi giorni sì è ripreso a 

parlare della Sme non solo ri~ 
spetto aWevoUuione della vi­
cenda 'vendita» e dei suoi ri' 
svolti giudiziari, ma per segna­
lare la ripresa del cammino, in 
parte interrotto in questa fase. 
con 'il rilancio del piano 
Sme*. Di fronte a questo an­
nuncio nasce un interrogativo, 
Ci troviamo realmente di fron­
te ad un piano e ad una volon­
tà di rilancio della Sme oppu­
re, rispetto ad una condizione 
di stallo della vicenda •priva­
tizzazione; si i deciso, in atte­
sa di tempi migliori, un puro e 
semplice •congelamento» della 
situazione ed il proramma che 
oggi si ripropone rappresenta, 
in realtà, un piano di raziona-
Uzzazione delVesistente, ne­
cessario, ma non sufficiente? I 
fatti sembrano avvalorare que­
sta seconda ipotesi. 

Un periodo cosi lungo di in­
certezza sul destino della Sme, 
nonostante i positivi risultati 
di bilancio complessivo, ha 
causato danni non irrilevanti 
all'attività delle sue aziende in 
termini di immagine, di perdi­
ta di competitività e di quote 

di mercato, di ritardo nei pro­
cessi di razionalizzazione e di 
rilancio delle attività produt­
tive e del ruolo della finanzia­
ria. Di fronte a questo processo 
di emarginazione e di impove­
rimento della Sme non basta 
riproporre il vecchio program­
ma. 

La vicenda •privatizzazio­
ne» avviata da oltre un anno 
aveva fatto emergere una con­
sapevolezza diffusa della ne­
cessità di creare, nel nostro 
paese, un poto agricolo-ali-
mentore di dimensioni tali da 
poter competere nei menati 
interni ed internazionali. Ri­
spetto a queste esigenze, già 
allora risultavano evidenti le 
insufficienze di un piano di ri­
strutturazione della Sme pre­
valentemente finalizzato al ri­
sanamento finanziario e alla 
ristrutturazione dell'esistente, 
piuttosto che allo sviluppo 
strategico del settore. 

Che fosse questo e non altro 
era dimostrato dalla scelta 
deWIri di non considerare 
•strategico» questa settore dal 
punto ai vista del suo diretto 
impegno e dal vuoto di scelte 

In questi 
giorni si è 
ripreso a 

parlare della 
finanziaria 

Privatizzazione 
e motivazione 

della Lega coop 
Il ruolo che 

poteva 
svolgere l'Iri: 

servizio 
allo sviluppo 

di politica economica del go­
verno in questo comparto. In 
questo quadro tiri, ritenendo 
che tale compito strategico do­
vesse essere affidato ai privati, 
con la vendita^ poi contestata 
a De Benedetti, aveva suscita­
to la ben nota bagarre tra ipar­
titi di governo. 

Molti altri, tra cui il sinda­
cato e la Lega delle Cooperati­
ve, pur non esprimendosi in 
via di principio contro la pri­
vatizzazione affermavano però 
alcuniprincipi fondamentali. 

— Che quello agricolo-aU-
mentare è un comparto strate­
gico e di punta, non solo per il 
dato strutturate del nostro de­
ficit agricolo-alimentare. ma 
per Caccentuarsi della dipen­
denza del nostro paese nei 
campi più innovativi della ri­
cerca genetica e delle tecnolo­
gie alimentari, oggi concentra­
ta nelle mani di poche muitt-
nazionali, e per le potenzialità 
di sviluppo ài un polo agricolo-
alimentare nel Mezzogiorno. 

— Che una svolta m questo 
campo non pud essere affidata 
unicamente ai privati poiché 
la dimensione degli investi­
menti e dei programmi econo­
mici, di ricerca e di innovazio­

ne che devono sostenerla, mal 
si combina con l'inevitabile 
prevalere di pure convenienze 
aziendali di profitto e di loca­
lizzazione. 

Ciò significa non solo che la 
privatizzazione deve eventual­
mente realizzarsi con precise 
garanzie che, allo stato, solo il 
movimento cooperativo per le 
sue caratteristiche e in grado 
di offrire, ma che questa non 
era e non t> l'unica strada per­
corribile. 

Il movimento cooperativo, 
ancoro oggi impegnato rispet­
to all'acquisizione della Sme, 
già molto prima dell'improvvi­
sa decisione della vendita ave­
va avviato un confronto di me­
rito con Viri e la Sme per la 
costruzione di un polo nazio­
nale integrato (agricolo, di tra­
sformazione, commerciale, di 
ricerca) pubblico e cooperati­
vo, in grado di competere sui 
mercati intemazionali, nel 
quale ia presenza pubblica si 
qualificava più che per la di­
retta gestione di atticità pro­
duttive, sul terreno della ricer­
ca, della sperimentazione di 
nuovi prodotti e nuove tecno­
logie alimentari, di penetra­
zione nei mercati internazio­

nali. 
Per questa strada Viri pote­

va assolvere, in un settore 
avanzato e di punta, quel ruolo 
di •servizio allo sviluppo», a 
cui spesso si richiama Prodi, 
tanto più significativo perché 
in grado di dare al Mezzogior­
no un ruolo centrale, 

Il rapporto con la coopera­
zione e la sua preferenza in 
un'eventuale vendita rappre­
sentavo, poi la passibilità dì ra­
dicamento e di crescita nel 
Mezzogiorno di un'imprendi­
toria democratica e associata, 
punto di riferimento per i pro­
duttori agricoli e un industria 
alimentare diffusa e polveriz­
zata, ma piena di potenzialità 
positive, nel mentre per questa 
via si riconfermava un ruolo 
centrale delle Partecipazioni 
statali e delVIri nel Mezzogior­
no. 

Se sono questi i terreni su 
cui misurare Vefficacia di un 
processo di rilancio della Sme, 
quali sono le novità significati­
ve intervenute nelle scelte dei-
Viri e del governo che offrono 
garanzie in questa direzione e 
consentono alla Sme di avviare 
non solo i necessari processi di 
razionalizzazione e di risana­

mento. ma reali programmi di 
sviluppo e nuovi rapporti col 
mondo cooperativo? 

Tenuto conto che i tempi 
dell'economia reale non coinci­
dono con quelli della politica, 
quando questa è mossa unica­
mente da una logica spartito-
ria e di potere, il •congelamen­
to» e la riproposizione del vec­
chio •piano» significano solo il 
drastico ridimensionamento 
delia Sme e lo spostamento so­
stanziale dei suoi interessi, ol­
tre che dal suo ruolo direziona­
le, fuori del Mezzogiorno. 

tn questi mesi si sta ria­
prendo il dibattito intorno ai 
temi dell'occupazione e del 
Mezzogiorno, per iniziativa di 
forze politiche e culturali. Re­
centemente, nel convegno na­
zionale del Pei sul Mezzogior­
no, il ministro De Micheli* ha 
insistito sul fatto che non ser­
vono piani generici, ma scelte 
concrete, tiene, la vicenda 
Sme, con la sua potenziale ca­
rica di sviluppo produttivo e 
occupazionale per il Sud, è un 
banco di prova concreto e rav­
vicinato della volontà politica 
del governo e terreno ai impe­
gno per quelle forze che voglio­
no ricondurre il dibattito sul 
Mezzogiorno con i piedi per 
terra. 

Armatola Gcnrota 
(Presidenza naz. Lega coope­

rative) 

Miniesportatore 
e da oggi 

anche venditore 
finanziario 

ROMA — Gli esportatori italiani sono circa 80.000. Quanti di 
essi sono in grado di utilizzare al meglio gli strumenti finan­
ziari esistenti per le operazioni di export? Pochi, soprattutto 
se si tratta di operatori piccoli e medi. Da qui una conseguen­
za negativa: molti esportatori italiani non riescono a rimane­
re con continuità sul mercati esteri, ma operano in modo 
episodico. Insomma, mordi e fuggi. Come superare questa 
situazione? In primo luogo assicurando una conoscenza 
quanti più ampia possibile dei vari — e più convenienti — 
tipi di strumenti finanziari che possono essere utilizzati. 

Per conquistare, e mantenere, un mercato è necessario — 
oggi — diventare un venditore finanziario 01 che vuol dire 
presentare un pacchetto con cui, paradossalmente, si offre 
un prodotto ma anche 1 soldi per acquistare il prodotto stes­
so. Altrimenti, dato che in tal modo si muovono tutti i con­
correnti, non si fanno affari). Stando cosi le cose la conoscen­
za precisa del vari modi di smobilizzo del credito, per sceglie­
re quello più opportuno nella situazione specifica, è fonda­
mentale. 

Ben vengano, allora, le iniziative che l'Istituto del Com­
mercio Estero ha programmato in questo campo. Ben venga­
no — soprattutto — se esse sono particolarmente Indirizzate 
alle piccole e medie imprese e al sud. Per questo abbiamo 
ritenuto utile seguire due seminari, organizzati a Bari dall'I­
ce, sul tema del finanziamento dell'export. I due seminari 
che si sono tenuti il 12-13 marzo e il 25-26 marzo, erano cosi 
intitolati: «Finanziamento all'export a breve termine* e «Fi­
nanziamenti all'export nel lungo termine e Assicurazione*. 

«Le opportunità finanziarie sono numerose come gli stru­
menti di un'orchestra. Come essi aspettano solo di essere 
suonati». Questa frase di uno del docenti, 11 professor Vincen­
zo Porcasl dell'Università dì Roma, rende bene il senso dell'o­
perazione messa in atto dall'Ice. Perché la stessa divisione In 
due parti del seminario facilita la comprensione di un con­
cetto di fondo: per finanziamento delle esportazioni non si 
deve intendere solo l'intervento pubblico. Per le operazioni 
che interessano soprattutto te piccole e medie Imprese, per le 
operazioni — cioè — che prevedono un regolamento entro 18 
mesi, vale il discorso dei finanziamenti bancari. 

Le banche Italiane possono, infatti, concedere facilitazioni 
credit-zie in lire e in valuta. Esse, in sostanza, non fanno altro 
che anticipare all'esportatore gli importi che quest'ultimo 
dovrà ricevere dall'estero (per questo si usa spesso il termine 
di «anticipi alle esportazioni»). E proprio all'interno dell'am­
pia gamma di possibilità di intervento offerta dalle banche 
— e sempre nell'ottica dello smobilizzo più rapido e più sicu­
ro possibile del credito che si ha nel confronti del compratore 
straniero — che scattano 1 vari tipi di soluzioni tecniche da 
scegliere. 

Facciamo qualche esempio. Quanti sanno che esiste la 
possibilità, per la verità poco incoraggiata dalle banche, per 
gli operatori di accendere anche molto prima della spedizio­
ne della merce (1 anno) un finanziamento in valuta? (Questa 
operazione è un vero e proprio «pre-finanziamento all'e­
xport» tecnicamente denominato «anticipo di contratto*!. 

Quanti ricorrono ad un'operazione molto utile, perché ga­
rantisce il pagamento delle esportazioni, come la «Stand-by 
letter of credit»? (Si tratta di un nuovo strumento che sta 
registrando una certa diffusione nel commercio internazio­
nale, che riassume sia le caratteristiche fondamentali del 
credito documentario che quelle della lettera di garanzia. 
Conseguenza di ciò è che l'esportatore, presentando i docu­
menti richiesti, potrà incassare l'Importo previsto anche se 
l'acquirente estero non ha provveduto a bonificare l'importo 
della tornitura). 

E ancora, qual è il livello di diffusione del «factoring»? 
(Questo è un finanziamento che si ottiene cedendo crediti 
commerciali a società specializzate — facto» — contro cor­
responsione al cedente del valore corrispondente al netto di 
un tasso di interesse e di una commissione amministrativa). 
Perché non utilizzare sistematicamente nella trasmissione 
del bonifico 11 sistema Swift (Society for Wortdwide Finan­
cial Ttelecommunlcation) con avviso telefonico «1 beneficia­
no? 

Potremmo continuare a lungo per poter ribadire con 
esempi concreti un fatto: per alleviare I rischi e I tempi con­
nessi allo smobilizzo del credito ci sono vari strumenti di 
carattere privato (su quelli di carattere pubblico ritorneremo 
in un prossimo articolo). 

n problema è: conoscere bene questi strumenti per espor­
tar* di più. 

Maura Castana 
•««•ffVVtV %0«*v*J««*JiVW 


