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Tremila miliardi per sedersi sulla pelle
L’esportazione copre il 50%. Più di seimila i lavoratori direttamente occupati

T ra Puglia e Basilicata, nel distretto in-
dustriale del mobile imbottito: conti-
nua così il nostro viaggio tra le realtà

del lavoro italiano. Diviso fra due regioni, la
Puglia e la Basilicata, nel triangolo ai cui
vertici si trovano i comuni di Matera, Sante-
ramo e Altamura, in un’area che contapoco
più di 130 mila abitanti, i quali arrivano a
200 mila se si considerano anche Gravina,
Acquaviva,GioianellePuglie, e, inBasilica-
ta, Ferrandina e Pisticci dove anche ci sono
insediamenti legati alla produzione del di-
vano, il distretto conta 125 aziende ed altre
20 impegnate nell’esportazione, alle quali
andrebberoaggiuntequelle legateaitraspor-
ti che tuttavia sono insediate principalmen-
te a Bari. Il fatturato annuo del distretto su-
pera i3000miliardi, conunexportchecopre

lametàesattadiquellacifra:1.500miliardi.
Equivalente è l’ammontare degli investi-
menti programmati e in fase di realizzazio-
ne. Più di 6000 sono i lavoratori occupati di-
rettamente nel settore ai quali se ne aggiun-
gono almeno altri 10 mila che lavorano nel-
l’indotto.I primi insediamenti industriali
impegnati nella costruzione del mobile im-
bottito risalgono alla seconda metàdegli an-
ni Sessanta,maèsoloneglianniOttantache
la zona conosce un vero e proprio boom con
tassi d’incremento del fatturato che nelle ul-
timissimestagionisiattestanofrail20eil30
per cento annuo, con punte anche del 40 per
cento. Si pensi per esempio che nei tre poli
principali la presenza di agenzie bancarie è
passata dalle 22 unità del 1989 alle 37 del
1994.Le tre principali aziende della zona -

Natuzzi, Nicoletti e Calia - figurano tra i pri-
mi 50 produttori europei del settore mobili e
Natuzzi - che dal 1993 è quotata in borsa a
New York - detiene la leadership mondiale
nella produzione del divano in cuoio, van-
tandopiùdel22%dellaproduzionemondia-
le in questo settore. Anche la Nicoletti si ap-
presta all’ingresso in Borsa a Milano. L’80
percentodellaproduzione,secondoidatidel-
la Camera di commercio e dell’Unione indu-
striali di Matera, riguarda il divano in pelle,
ma l’intera filiera dellaproduzione del salot-
to si sta trasferendo nel distretto: ci sono
aziende per la produzione e la trasformazio-
ne del poliuretano, falegnamerie, ditte spe-
cializzate nel trattamento e nel taglio delle
pelli. Recentemente ha trasferito uno stabili-
mento all’interno del distretto delle Murge

anche la Chateau d’Ax. D’altra parte la Na-
tuzzi, chequiha il suocuoree lamaggiorpar-
te del busto (una dozzina di stabilimenti),
conta anche una fabbrica di poliuretano a
Quagliano nellaperiferiadiNapoli, duecon-
cerie a Udine in Friuli e ad Arzignano in Ve-
neto, una fabbrica di poltrone a Quarrata in
Toscana.Èproprioaquest’ultimacittàcome
ai principali centri della Brianza che il di-
stretto delle Murge ha tolto il primato italia-
nonellaproduzionedel mobile imbottito.La
Natuzzivende in15milapuntivenditaspar-
si in144 paesi del mondoe in Italia, Spagna,
Portogallo, Grecia e Venezuela in 90 negozi
in franchising con il marchio «Divani & Di-
vani». Produce 430 modelli con un campio-
nario rivestimenti che conta 300 articoli tra
pelle,tessutoemicrofibra.

Fantasia e mani per fasciare il “nulla”
Nelle terre tra Bari e Matera alla scoperta del distretto del mobile imbottito
DALL’INVIATO
DANIELE PUGLIESE

MATERA È il distretto industriale che
«non è». Sia chiaro: «c’è» - non è che
non esiste - ma «non è». Non è un di-
stretto, e non è neanche esattamente
industriale. Non èun distretto perché
in base alla legge che riconosce deter-
minate aree geografiche votate a una
determinata produzione - la sedia in
Friuli, la lana nel Pratese, il biomedi-
cale nei dintorni di Modena - e per
questobeneficiariodiunaseriediage-
volazioni e attenzioni, il distretto del
mobile imbottito non ha tutti i requi-
sitirichiestidallalegge.Eladerogache
avrebbe consentito di aggirare l’osta-
coloperfavorire inquel luogocrescita
e sviluppo, il famoso decreto Bersani,
si è arenata in Parlamento, tanto che
finora i produttori del divano e della
poltrona non hanno potuto appun-
tarsisullagiaccaquellostemma.

Parlando di aree geografiche, per
questo distretto si aggiunge un’ulte-
riore difficoltà, perché a differenza di
altripostiavocazionemonoprodutti-
va,questo territorio sidividenonsolo
tradueprovince, quella diBari e quel-
la di Matera, ma tra due regioni, la Pu-
gliaelaBasilicata,tantocheidueprin-
cipali stabilimenti della più grande
delle aziende del divano - l’ormai mi-
tica Natuzzi -, si trovano a Iescie divisi
da una strada che più che un confine
naturale è un confine politico-ammi-
nistrativo. E poi, dicevamo, anche
quando sarà un distretto a tutti gli ef-
fetti,nonsaràpienamente,completa-
mente, definitivamente industriale,
non almeno così come ci siamo abi-
tuatiaconsiderareleindustriemoder-
ne, perché per quanti macchinari,
computer, robot, tapis roulant si pos-
sano introdurre in quegli stabilimen-
ti, la mano dell’uomo e della donna e
anche la lorofantasiahannounruolo
determinante nella produzione di di-
vani e poltrone e difficilmente po-
trannoesseresostituite.

È insomma un distretto industriale
cheportanellapropriaanimalaquali-
tà, l’essenza di uno dei materiali fon-
damentali con cui vengono fatti quei
divani e quelle poltrone: il poliureta-
no espanso. Magica sostanza chimica
derivatadalpetrolioedalchiacchiera-
to fosgene che - come mi racconta Sa-
verioCalia, titolareconil fratelloGiu-
seppe dell’omonima ditta -, è il cuore
di queste produzioni e il parto di una
geniale scoperta, quella di mettere in-
sieme l’aria. In altre parole: la solidifi-
cazionedelniente.

Ovviamente intornoaquestoquasi
nulla o poco più che niente, anzi an-
che dentro di esso, c’è ben altro: il le-
gno dei fusti, la plastica delle fasce, il
filo delle cuciture o il metallo delle
borchie, e soprattutto la stoffa dei ri-
vestimenti e, più che altro, la pelle. Sì,
perché il segreto del distretto indu-
striale di Santeramo, Altamura e Ma-
tera, di quel territorio dalla splendida
naturachesonoleMurge,staprimadi
tuttonellapelle.

Qui, trent’anni fa, o ancora solo
venti, non c’era nulla, nulla che aves-
se lapurembrionaleformadiunmira-
coloeconomico.Tutt’alpiùunsogno,
quelloditantapoveragenteabituataa
vivere di una florida terra su cui si rin-
corrono olivi per chilometri e chilo-
metri.Nonc’eraun’anticatradizione,
consolidatasi nel corso del tempo,
magaridi laboratoriartigianichepian
piano sono diventati industrie e poi
aziende con fatturati vertiginosi e ad-
dirittura quotazioni alla borsa di New
York. Non c’era una materia prima a
disposizione in loco, lavorando la

quale e affinando le tecniche, si pote-
va fare il salto che èstato fattoaltrove.
Qui si è dovuto creare dal nulla e met-
terci quello che ancora sembra essere
l’ingrediente principale: le mani e la
fantasia. Essendo così vicino nel tem-
po il momento della creazione, è ov-
vio che il mito della genesi raccoglie
molte leggende, tutte forse vere, testi-
moniabiliemagarianchedimostrabi-
li. Saverio Calia racconta di quando
suo padre girava con la 600 multipla
portandoingirosultettoildivanoche
aveva costruito e che andavaa vende-
reneimercatidipaese.

GiuseppeNicoletti - «Peppino», co-
me pare lo chiamino anche i suoi
clienti americani - ha un altro aned-
doto: «Ilprimo divano l’ho vendutoa
mia sorella, il secondo al cognato di
mia sorella. Il primo successo l’ho
avuto nel 1967, alla Fiera dell’Oltre-
mare a Napoli. Non avevo neanche i
soldi per pagarmi lo stand. Portai cin-
quedivani,ognunodiunatintadiver-
sa. I tedeschineavevanosoloduemo-
delli e si poteva scegliere tra trecolori:
nero,marrone,testadimoro».

E poi ci sono le leggende su Pasqua-
leNatuzzi.Diconochel’ideaglivenne
in mente vedendo come gli operai
della Volkswagen costruivano i sedili
del Maggiolino. Si racconta che all’i-
nizio facesse il tappezziere a Taranto,
che poi sia stato a far gavetta in Brian-
za - questa sì culla di antica tradizione
del salotto - emigrando come tanta
gente da questa terre. Messa l’arte da

parte, insomma
avendo imparato
il mestiere, nel
1967 se ne torna
nelle Murge e apre
uno stabilimento:
ha una cinquanti-
na di operai e fra
questiduebravifa-
legnami, Beppino
Nicoletti e Liborio
Vincenzo Calia.
Ma il grande salto
lo fa solo nel 1982.

Racconta Giuseppe Desantis, giova-
nissimo e brillante vicedirettore della
Natuzzi:«Inquell’anno-dice-glipro-
posero di partecipare a una fiera a
Montreal. Riempì un container di di-
vani, comprò un biglietto chiuso in
classe economica per risparmiare e
quando fu sul punto di partire gli dis-
sero che non se ne faceva più di nulla.
”Vado lo stesso”, disse caparbio e
quando arrivò a Montreal si accorse
che era stato meglio così: era solo una
campionaria, ci vendevano le roulot-
teeanchelegalline.Ealloraluichiese:
”Dov’èNewYork?”».

Ingiroper laGrandeMela,racconta
ancora Desantis, Natuzzi andò a dare
un’occhiata, come ogni buon turista
italiano, da Macy’s. «Rimase affasci-
natodaquell’immensaesposizionedi
mobili nel department store. “Mai vi-
sto niente di simile in Italia”, disse.
Notò peròchedivani inpelle cen’era-
no pochi e quelli che c’erano costava-
no 1999 dollari. Fece due conti e vide
che era un patrimonio. Allora s’inte-
stardì per parlare con un buyer di Ma-
cy’sefinchénonciriuscìnonmollòla
presa. Ebbe fortuna, perché ne incon-
trò una italiana che lo prese in simpa-
tiaelomiseincontattoconquelloche
sioccupavadidivani. “Viandrebbedi
vendere divani made in Italy a un
prezzo stracciato?”, chiese Natuzzi al-
l’americanoequellosenzafartantidi-
scorsi gli chiese: “How much dol-
lars?”. Natuzzi sparò: 699 dollari».
L’affare fu fatto.Daquelvicino-lonta-
no 1982 l’indice di penetrazione del
divano in pelle negli Stati Uniti è pas-

satodall’1al15percentoeil triangolo
che unisce Santeramo, Altamura e
Matera, se non proprio una miniera
d’oro, certo un’isola o un salvagente
nel sud che annega nella disoccupa-
zioneenelmancatosviluppo.

E qui sta un fatto difficile da spiega-
re: perché quell’opportunità, quel-
l’occasione non è stata colta dai fab-
bricanti brianzoli, o dai mobilieri di
Quarrata, o da industrie di più antica
tradizione, sparpagliateancheinaltre
zone del paese? Fatto sta che laNatuz-
zi è arrivata, con la Luxottica di Del
Vecchio, ad essere una delle due
aziende italiane che compaiono sugli
schermi della New York Stock
Exchange a Wall Street, e che il polo
delmobileimbottitodiBarieMateraè
cresciuto - come mi racconta il diret-
tore dell’Unione industriali di Mate-
ra, Giuseppe Carriero - fino a contare
125 aziende produttrici di divani o
parti di essi, 20 imprese esportatrici, 6

mila occupati di-
retti dei produttori
10 mila dell’indot-
to, con un fattura-
to annuo di 3 mila
miliardi ed espor-
tazioni per 1500
miliardi. Sono
questi inumeriche
gli industriali di
Matera e Bari sban-
dieranoperottene-
re il riconoscimen-
to di distretto in-

dustriale previsto dalla legge 317. E
per reclamare investimenti pubblici
soprattuttosullareteinfrastrutturale.

Dice Gianfranco Manfredi, presi-
dente della Camera di Commercio di
Matera: «Si criticano giustamente gli
interventi fatti in passato dalla Cassa
per il Mezzogiorno, ma talvolta ci si
dimentica che quegli interventi non
sono stati aggiuntivi alla gestione or-

dinaria da parte dello Stato, ma sosti-
tutivi. Permane un’arretratezza di in-
frastrutture che è inferiore del 25% ri-
spetto alla media nazionale e fino al
75%separagonataconilnord-est».

E lamenta la beffa di quei soli 5 chi-
lometriaquattrocorsie lungoi45chi-
lometri che separano Bari daMaterae
sui quali, racconta Angelo Bonerba,
addetto alle pubbliche relazioni della
Natuzzi, riferendo solo i dati che ri-
guardano la sua azienda, viaggiano
ogni giorno 70-80 container di pro-
dotto finito, 150 di semilavorati fra le
varie imprese della zona, oltre ai3500
dipendentitraivaristabilimenti.

Rincara la dose Filippo Serafino,
manager della Nicoletti: «Telefonia-
mo, mandiamo fax, riceviamo posta
elettronicatutti igiornidalGiappone,
daIsraele,dall’Argentina,mailnostro
centralino può avere solo 4 linee Isdn
e per le fibre ottichechissàquantoan-
corabisogneràaspettare».

Vecchie panchette
di tappezzeria
Tutto iniziò con Liborio Calia
DALL’INVIATO

MATERA Nelladittadisuopadre,laCaliaSalottiSpa
di Matera, fondata da Liborio Vincenzo Calia alla
metàdegli anni ‘60, SaverioCaliahainiziatoa lavo-
rarci occupandosi di colori. Sceglieva i tessuti, ag-
giornava i campionari ed è ovvioche lì i colori sono
ilpanequotidiano.Eppure,ciòchecolpisceintervi-
standolo, sono i suoi ricordi in bianco e nero. Tira
fuori dei flash che arrivano come pugni allo stoma-
co. Racconta dei giorni di festa quando ci si riuniva
davantial fornoalegnaelenonneelemammeface-
vano i pasticcini e le schiere di ragazzini che ronza-
vanolì intorno,giravanosenzamutandineeaveva-
no lo scroto gonfio. Si viveva di agricoltura ma co-
me in tutte le economie domestiche bisognava an-
che saper cucire o battere due chiodi: ecco le prime
panchette con un rivestimento da tappezzeria. Il
corredosi faceva incasa, tuttalpiùsiandavadalla ri-
camatricechestavaallaportaaccanto.

Specializzazione zero: non erano botteghe arti-
giane quelledove siproducevano i manufatti, era il
retrodellecase.Disuopadredicechecominciòqua-
si per gioco: «Era un maestro falegname ed era cre-
sciutoabottega. Iniziòconquellepanchetterivesti-
te che allora si usava mettere negli ingressi. Poi co-
minciaronoachiederglidiallestirenegozi,direaliz-
zare stand per le fiere e così conobbe altre realtà.
Aveva solo la quinta elementare, ma aveva occhi e
orecchieaperti».

Liborio VincenzoCalia,comelamaggiorpartedi
quelli a cui la miseria ha negato i libri e la scuola, ha
fatto di tutto perché i figli studiassero. Giuseppe è
arrivatoaldiplomadiragioneriaepoihadovutoin-
terrompere ed è entrato nell’azienda del padre. Sa-
veriono,haattesopiùalungo.Nonsolohaattesodi
laurearsi inarchitettura,maèanchestatoperunpo’
guardandosiintorno,cercandodicapirequalefosse
lasuavocazione.Inunmodoforsediversodaquello
disuopadre,ancheluihatesoleorecchieeaguzzato
losguardo.Viaggia,falesueesperienze,forsesogna,
questa volta in technicolor.«Sonoentrato inazien-
da dalla porta di servizio - racconta - all’inizio solo
annusandoneilprofumoedassaporandonel’umo-
re. Èstataunacrisi totale,mi sentivocomeunpesce
fuor d’acqua. Avevo studiato tutto quel tempo per
diventare un artista estroso...». Lì invece c’era la ru-
vida consistenza dei fusti in legno dei divani. Di-
nanzi a quelle sagome sostanzialmente tutte ugua-
li,benchéognunaconunaformaeunrivestimento
diverso, anche la fantasia sembra inaridirsi, non
sboccia come per incanto fissandosi in un foglio di
carta. «Mi ci sono voluti tre anni per cominciare a
schizzare qualcosa di mio», dice Calia senza tanti
infingimenti. Ora quella passione ha trovato il suo
equilibriocheSaverioCaliariassumecosì:«Inseguo
laqualità, emiriferiscoaunaqualitàdivita, chede-
ve essere intrinseca al prodotto». E in effetti il diva-
no è nella quotidianità delle persone, un pezzo im-
portantediqualitàdellavita.

«L’equilibrio l’ho trovato progettando prodotti
che siano catalogabili per fasce di prezzo. È un mo-
do di essere propositivi restando con i piedi in ter-
ra».QuestoequilibrioperSaverioCaliahaavutodei
costi. Quando gli chiedo se a 43 anni, quanti ne ha,
nonavrebbevoglia,anchesolosognando,dimolla-
re tutto e fare qualcos’altro, magari l’artista estroso
in una soffitta di Parigi, risponde che no, si sente
realizzato, e che in mezzo a tutte quelle grane, lui
fondamentalmente fa l’architetto eprogetta e dise-
gnaecrea.Epoino,quei500dipendentie il loro fu-
turo sono una responsabilità pesante che non ci si
può togliere come ci si toglie una scarpa. E quello
inoltreera il sognodi suo padre. «L’unico rammari-
co - dice - è che in casa ci sto poco, non ho assoluta-
mente tempo per me, per le mie tre figlie e per mia
moglie». Sono le 20.30 quando finisce l’intervista
con Saverio Calia. «Be’, ora andrà a casa dalle sue fi-
glie e dasue moglie...», glidico congedandomie lui
rispondechestaaspettandodeivenditoribelgi.

D.P.

■ MAGICA
SOSTANZA
Il Poliuretano
espanso
(ossia il niente
solidificato) è
il cuore di tutte
le produzioni

Qui sopra e nella pagina accanto alcune fasi della lavorazione nelle aziende del «distretto dei divani»

■ IL VIAGGIO
A NEW YORK
Il primo affare
fu chiuso
da Macy’s
alla quota
di 699 dollari
per divano


