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Politica

AGGANCIO
ALL’EUROPA

Ottobreal
galoppoper la
nostrabilancia
dei pagamenti. I
dati forniti dall’Uic sui conti con
l’esterodell’Italia indicanounattivo
di3.483miliardi di lire controun
passivodi 1.209miliardi dello stesso
mese del 1995. In attivo sia i
movimenti di capitali (+928

miliardi) sia le
partite correnti
(+2.555
miliardi). A

ottobre ‘95 lepartite correnti
avevanosegnatounpassivodi 1.527
miliardimentre l’attivodei
movimenti di capitali era statopari a
318miliardi. Nei primidiecimesi del
’96 l’attivoè pari a29.705miliardi.

Pagamenti, forte
attivo ad ottobre

Fossa: adesso
giù i tassi
E Cipolletta
ringrazia Ciocca

«Ilmarcoa990 lireèunaquota
difendibile solo se si è ingrado, in
tempibrevi, dimettere insieme
tuttaunaseriedi strumenti ingrado
di accelerare la discesadel costo
deldenaroese ilGovernoopererà
concretamenteanchea favore
dell’imprese.Altrimenti questo
cambiopuòcreare sicuramente
problemi, specieperquanto
riguarda l’esportazione».Questo il
giudizioespresso ieri dal presidente
dellaConfindustria,GiorgioFossa.
E il direttoregeneraledella
Confindustria, Innocenzo
Cipolletta, incontrando il
governatoredellaBancad’Italia,
AntonioFazio, ha volutoesprimere
il suoapprezzamentoper il rientro
della liranelloSmeconun«mi
ringraziCiocca...» (il vicedirettoredi
Bankitalia chehanegoziato laquota
990aBruxelles). Lo scambiodi
convenevoli èavvenutoamargine
della terzaconferenzanazionaledi
statistica. Alla conferenzaha
presenziato il CapodelloStato
Oscar Luigi Scalfaro, il Presidente
dellaCameraViolante.Poi
Cippollettahaspiegato: «Hodetto
che laquotadi990per la lira la
giudicobuona, comunque
significativa. Siamocomunque
vicini aquota1000.Ora ilGoverno
deveagireperchèquestaquota sia
rispettata,ma laquota990è
accettabile, seuno riescea
confermarla conpolitichedi
risanamentodella finanzapubblica
econunapolitica salariale
conseguenteaquestaquota».Per il
direttorediConfindustria «laquota
di990nonè impossibileda
mantenere.Oraperòneiprossimi
mesidobbiamo immaginare tassi
uguali aquelli degli altriPaesi
poichènonpossiamopensaredi
avere tassi di interessediversi da
quelli dellaGermania».Alla
domandadeigiornalisti sul perchè
Confindustria avevachiestoquota
1050Cipollettahaspiegatoche
«conquesti comportamenti 1050ci
garantivamegliodadeviazioni
future.Adessononcipotranno
esserepiùdeviazioni e soprattutto
tasse,perchèèovviocheun
risanamentocon le tasse rende la
competitivitàdelPaesemoltopiù
bassa -haconcluso -mentreun
risanamentocon la riduzionedella
spesa lamigliora».

Viaggio nel Nord-Est
«Lira forte? Va bene così»
— TREVISO. «Io ho la forza dei
miei marchi». Messi da parte nei
tempi d’oro? «Ma va là... I miei mar-
chi di fabbrica! Sono noti in tutta
Europa. È un’immagine di qualità.
Non perderò clienti per una lira un
pò più forte». Si sente le spalle lar-
ghe, Marina Salamon. È in pausa-
pranzo, c’è da allattare il suoultimo
figlio. Qualche minuto, «fatto», e
rieccola nuovamente in fabbrica a
lavorare.

Salamon: quota 990 va bene

«Che si diceva? La lira a 990? Va
bene. O insomma: va bene nel sen-
so che non si poteva pretendere di
più». Nessun contraccolpo sull’e-
xport? «E perchè? Qua, se pensi di
vincere la concorrenza sul fronte
dei prezzi, la pigli sui denti. La no-
stra forza è la qualità, l’immagine, il
design. Saranno svantaggiati in po-
chi: quelli che hanno guadagnato
speculando sulla lira debole e che
non hanno reinvestito. Ma gli al-
tri...».

Lei esporta, come tutti da queste
parti, il grosso della produzione.
Sopratutto in Europa, nell’area del
franco e del marco: «Non ho mai
speculato sui cambi. E non è che
anche prima, con la lira sopra le
1.200 per marco, fosse tanto facile.
Mica son scemi, i tedeschi, tiravano
da matti sui prezzi, accidenti come
tiravano: “Signora, lei deve fare
grosso sconto”... E vabbè, col mar-
co favorevole davo vantaggio ai
clienti».

Penserete: Marina Salamon è vi-
cina all’Ulivo, sfido che non mugu-
gna. Macchè. Da tutto il Nord Est si
leva un coretto che non sarà di
gioia sfrenata, ma neanche di de-
pressione. Eppure è un’area che vi-

ve di export, che contribuisce per
più di un terzo ai 45.000 miliardi di
saldo attivo della bilancia commer-
ciale italiana nei primi nove mesi di
quest’anno.

Prendi Giovanni Caberlotto, uno
dei grandi vecchi del miracolo nor-
destino, scarponi da sci e dintorni.
«In Germania? Perbacco, in Germa-
nia vendo un sacco». Dunque, che
fa con una lira più forte sul marco?
Alza i prezzi? Li tiene fermi e abbas-
sa i guadagni? «Mah... Facile che
darò una registratina all’efficienza.
Cosa vuole, questo cambio sarà
una spinta a rendersi ancora più
competitivi».

Il fattore-competitività

Ma per lei non cambia proprio
nulla? «No. Permeno.Vede, noi ab-
biamo qua il cervello,maproducia-
mo in giro per il mondo, ci basiamo
sul rapporto fra dollaro e marco. In-
somma, lira più, lira meno... Il costo
degli interessi, invece, le tasse, que-
sti sì che sonoproblemi».

È la stessa strada che vede Giu-
seppe Stefanel: «Cercheremo un’ef-
ficienza ancora maggiore». E man-
da a dire ai suoi colleghi: «Basta coi
piagnistei, non possiamo continua-

rea lamentarcidi tutto».
Dai grandi ai piccolissimi. Sor-

presa, neanche loro si lagnano.
«Quota 990 è dura ma non durissi-
ma: un onorevole compromesso»,
giudica Giuseppe Bortolussi, leader
degli artigiani mestrini. Bortolussi è
quel signore che ha un computer al
posto del cervello, se in Italia ci so-
no 150.000 leggi lui le conosce fino
all’ultima postilla, e immagazzina
ogni statistica, sforna continua-
mente pagine di pubblicità zeppe
di calcoli e tabelle per difendere la
categoria dalle tasse, dalle accuse
di evasione...

Eppure, stavolta non brontola.
«Abbiamo ancora margini larghi di
competitività. Coi clienti ci si può
mettere d’accordo». Anche qui,
quello che conta è la qualità. «Pensi
ad un’impresa artigiana ad alta tec-
nologia che fornisce le gabbie in
ferro per costruire un grattacielo a
Praga. Magari uno di quei grattacie-
li di avanguardia, progettati da
grandi firme. Va bene, la fornitura
delle gabbie costerà quell’un per
cento in più. Ma crede che, per una
manciata di milioni, i committenti
rinunceranno a questa impresa ita-
liana, rischieranno di rivolgersi a

chissàchi?».
Gli artigiani veneti esportano un

terzo della loro produzione. Il trend
è ancora in salita. Facile considera-
zione di Bortolussi: «Negli ultimi sei
mesi il marco valeva in media 1.011
lire. Se fosse vero che facevamo af-
fari solo a causa del cambio droga-
to, già da tempo non dovremmo
vendere niente. No, no: ci sono set-
tori in cui siamo i più efficienti al
mondo».

Contenti anche i piccoli

Proprio nessuna difficoltà? «Io le
vedo solo per chi sta lavorando sul-
la base di vecchi contratti in mar-
chi. Chi firma contratti da oggi in
poi, invece, si metterà d’accordo
col cliente. Si fa così, no? Anche
quando il marco era a 1.275 i tede-
schi, per vendere a noi, calavano i
prezzi. E non ci rimettevano. L’im-
portante, piuttosto, è che la lira non
si rivaluti ulteriormente. E se magari
si abbassasse il costo del denaro...
Perchè sa, un colpetto qua, un col-
petto là, alla fine è la pagliuzza che
spezza la schienaall’asino».

Pagliuzza, o goccia, per il vicenti-
no Rolando Lubian, ramo abbiglia-
mento, subforniture: «Questa del

cambio, in sè, è unagoccia.Mauna
goccia che si aggiunge alle altre, le
nuove imposte, la solita manfrina
del “piccolo è bello” sbandierata
soloquandosi vota...».

D’accordo, ma questa quota
990? «Non è che ci strappiamo i ca-
pelli: la forza delle imprese del
Nord Est è la capacità di adatta-
mento».

Lubian esporta molto, e proprio
nell’area del marco. Che farà? «Io
non ho ribassato i prezzi quando il
marco era a 1.200, non li alzerò
adesso. Noi lavoriamo per la quali-
tà, per lo stile, non per la conve-
nienza. Ma sì, ci rimetterò qualcosi-
na, però prima avevo guadagnato
di più, le cose si compensano». Ha
anche una fabbrica in Slovacchia.
Là ci saranno contraccolpi? «Ma
nooo. Là l’unico problema che ho
è la qualità. La manodopera più
bella è la nostra. Ah, se non pesas-
sero tanto tutti questi costi indiret-
ti...».

Sospirone: «A volte prendo un
compasso, lo pianto sul mio paese,
lo allargo fino alla fabbrica in Slo-
vacchia, mille chilometri in là. Poi
giro, giro... Con la stessa distanza
arrivo in Sicilia, in Calabria. Se non

ci fosse la criminalità... Se si accet-
tassero legabbie salariali...».

«...E se il marco fosse a quota 750
quando si compra, a 1.500 quando
si vende...», scherza a Padova Mario
Carraro, industriale-intellettuale-
quasi ministro, una potenza nel ra-
mo trattori, novanta per cento della
produzione esportata. Preoccupa-
to? Quando mai: «Le nostre prime
monete sono il dollaroe la sterlina».

Carraro: ma noi siamo forti

E già, chi l’hadetto che tutti siano
là ad arrabattarsi sul marco? O che i
contraccolpi di un cambio debba-
no essere automatici ed immediati?
«In ogni caso non soffriremo di riva-
lutazione; noi, in agreement coi
clienti, avevamo negoziato il cam-
bio per tutto il 1996. Sì, forse nel
1997 perderemo appena un pò di
competitività verso i concorrenti te-
deschi. Ma sa, siamo fornitori di
molte industrie di trattori, grandi
imprese che non possono cambia-
re programmi da un giorno all’altro
per un punto percentuale. E poi...».
E poi? «La media industria italiana è
forte, molto forte, mi creda. E la pic-
cola è dinamica, molto-molto dina-
mica».

«Basta coi piagnistei». «È una spinta per migliorare efficien-
za e competitività». «Noi viviamo di qualità, non di bassi
prezzi». La lira rafforzata sul marco non spiace più di tanto
agli industriali del Nord-Est, proprio quelli che puntano sul-
l’export. Molti, oltretutto, lavorano da tempo col dollaro.
Questa volta non mugugnano neanche i «piccoli»: «La no-
stra forza è la capacità di adattamento», «abbiamo ancora
margini per accordarci coi clienti».

DAL NOSTRO INVIATO

MICHELE SARTORI
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