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Responsabilità, capacità, efficacia
sono significanti che sembrano

completamente spariti dallo scenario
civile, culturale, economico e finanzia-
rio. Nell’irresponsabilità e nell’incapa-
cità di ognuno, a dettare legge e a stabi-
lire l’etica sembrano rimasti la crisi, i
mercati, la speculazione, come se fosse-
ro personificazioni, soggetti agenti,
forze oscure, quasi divinità ineluttabili.
Gli stessi fenomeni meteorologici ven-
gono nominati e personificati: l’aumen-
to della temperatura è chiamato
Caronte, poi Minosse. Siamo tornati ai
tempi dell’antica Roma, in cui, anziché
“piove”, si diceva “Zeus piove”…
Animazione, personificazione, pagane-
simo e, dunque, idolatria.

Questa individuazione e questa rap-
presentazione del soggetto agente com-
portano in realtà l’irresponsabilità, l’in-
capacità, l’inefficacia di ognuno.
Pertanto, “ciascuno” non esiste più,
esiste solo “ognuno”. Ognuno subisce
questi animali fantastici, queste fatali-
tà, queste divinità dell’economia, del
mercato, della natura.

Eppure, Freud, già nell’anno 1925,
nelle note aggiunte all’Interpretazione
dei sogni, intitolava un breve saggio
La responsabilità morale per il con-
tenuto del sogno. In tale scritto, egli
afferma che, innanzi al contenuto di
sogni violenti o erotici, per esempio,
siamo portati a pensare che essi non
dipendano da noi, ma in effetti non è
così: Freud dice che noi siamo responsa-
bili di questi sogni. Perché – sostiene –
certamente vengono dall’Es, ma “sareb-
be un’impresa vana, per qualsiasi inten-
to vitale, cercare di separare l’Io

dall’Es”.
Stabilendo una responsabilità rispetto

al sogno, Freud avanza un concetto di
responsabilità inconscia. E non riscon-
tra nessuna responsabilità della
coscienza nel sogno, anzi sembra che la
coscienza sia proprio ciò che fugge dalla
responsabilità. In buona coscienza,
infatti, “Non spetta a me fare questo”,
“Lui, non io, è responsabile di tutto
ciò”, “È tutta colpa della crisi”. Ed
ecco, allora, il soggetto irresponsabile
che delega all’Altro immaginario la
responsabilità delle cose, dei pagamenti,
della vendita, della scrittura. Oppure,
“Io più di così non riesco a fare”,
“Questo va oltre le mie possibilità”.
Ecco il soggetto incapace, che non è
capace di fare, non può fare, non riesce
a fare, non sa fare. E se fa, è solo perché
è costretto, secondo la credenza nel pla-
gio, nella costrizione intersoggettiva.
Con questi presupposti, per chi si crede
soggetto irresponsabile o incapace,
impossibile giungere all’efficacia o alla
qualità.

Nella parola originaria, di cui l’in-
conscio è la logica particolare, la respon-
sabilità, la capacità e l’efficacia sono
assolute, imprescindibili. Già Freud
scriveva: “L’esperienza dimostra che io
mi assumo questa responsabilità
comunque; che, in un modo o nell’altro,
vi sono costretto”. In altri termini,
anche cercando di evitare questa
responsabilità, occorre affrontarla: quel
che è eluso non può essere evitato, è
impossibile non fare i conti con quel che
resta inanalizzato. Come indica ciò che
sta accadendo nello scenario economico
e politico.

Come divenire caso di qualità?
Nessuna riuscita senza la responsabili-
tà, la capacità e l’efficacia. Ma di quale
responsabilità si tratta? Non la respon-
sabilità soggettiva, personificata, indi-
viduale o collettiva. La cifrematica sot-
tolinea che la responsabilità è della
legge, la capacità è dell’etica e l’efficacia
è della clinica. Nessuna deresponsabi-
lizzazione o giustificazione, ma un
modo per evidenziare che legge, etica e
clinica sono strutturali, istanze della
parola originaria, non sono virtù del
soggetto, non sono a nostra disposizio-
ne. Se fossero del soggetto, noi potrem-
mo sottrarci, metterci in condizione di
evitarle: il soggetto sarebbe capace o
non capace di fare, responsabile o non
responsabile di fare, libero di decidere
cosa fare e cosa non fare. 

Dire che la responsabilità non è del
soggetto, ma della legge, non ci esime
dalla responsabilità: l’unico modo per
esimerci sarebbe poter dire che essa è del
soggetto. Così l’etica e la clinica: se fos-
sero nostre facoltà, noi potremmo limi-
tarle, sceglierle, preferirle, eluderle, evi-
tarle.

La legge della parola è il compimento
della sintassi e della sua scrittura, della
funzione di nome, della funzione di
padre. La legge s’instaura perché la fun-
zione di padre, la funzione di nome, si
scrive, e questa scrittura si compie.
Nessuna responsabilità senza la funzio-
ne di padre, senza la funzione di nome,
idealmente aboliti da chi si dimette,
delega o abdica. 

La capacità della parola è il compi-
mento della frase e della sua scrittura,
della funzione di significante, della fun-
zione di figlio. L’etica sancisce che la
funzione di figlio, la funzione del signi-
ficante si scrive, e questa scrittura
giunge a compiersi. Nessuna capacità
senza la funzione di figlio, per cui la
personificazione del figlio, l’essere
figlio, comporterebbe l’incapacità, e
l’etica si volgerebbe in morale. “Io ho
questa morale”, “Ognuno ha la sua

SERGIO DALLA VAL
psicanalista, cifrematico, presidente dell’Associazione Culturale Progetto Emilia Romagna
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morale”: così ognuno potrebbe limitarsi
alle proprie capacità, come si limita alla
propria moralità. Chi insegue una pro-
pria moralità è incapace, ovvero indiffe-
rente all’etica, all’istanza della differen-
za pragmatica nella parola, all’istanza
di conclusione della scrittura frastica.
Allora non intende nulla, non fa nulla,
vive nell’impasse. Si fa soggetto della
mancanza, così come chi non assume la
responsabilità si fa soggetto della
castrazione.

La legge è il compimento della scrit-
tura sintattica e l’etica è il compimento
della scrittura frastica: se non interven-
gono la legge e l’etica, non si compie
nulla di ciò che, lavorando e trovando,
facciamo. Sottolineare che la responsa-
bilità è della legge e la capacità è del-
l’etica comporta che nulla si compie se
non s’instaurano la responsabilità e la
capacità. Non si conclude nulla. Non si
combina niente.

Il caso di qualità esige anche il terzo
compimento, la clinica (dal greco klino,
piega), la piega della parola, il compi-
mento della scrittura del fare, sulla via
della qualità. Per questo il caso clinico è
caso di qualità, non è caso patologico,
come prova l’articolo di Uwe Henrik
Peters a proposito di Robert Schumann
in questo numero della rivista. Il sog-
getto patologico è senza la clinica, non
giunge al fare, resta nell’indaffaramen-
to, in assenza di efficacia. Il soggetto che
non giunge all’efficacia è il soggetto
debole, la creatura del cortocircuito filo-
sofico-giudiziario. Il soggetto debole va
rafforzato, bisogna dargli gli psicofar-
maci, bisogna rinvigorirlo, bisogna ani-
marlo. Il soggetto debole è il soggetto
moribondo che va animato.

L’incapacità, l’irresponsabilità, l’inef-
ficacia sono deleghe al potere dell’Altro.
Per chi si professa irresponsabile o inca-
pace l’Altro immaginario è presunto
avere il potere di fare. Per cui è inteso
totalmente come sacrale, quindi diaboli-
co o divino. Sacrale è chi può affossare
l’impresa con le sue decisioni malsane,
oppure salvarla perché fa il gesto titani-
co. 

Altra cosa dal sacro, dall’atto di paro-
la, dalla parola in atto. Il sacro è la paro-
la che diviene qualità. Con il dire, il
fare, lo scrivere, in assenza di soggetti-
vità, si giunge al caso di qualità.
Quando non ci si attiene ai propri limi-
ti o a quelli dell’Altro, ma alle istanze di
responsabilità, di capacità e di efficacia
dell’esperienza.
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Nel suo libro Robert Schumann e i
tredici giorni prima del manicomio
(Spirali), lei parla dell’ultimo periodo di
vita del compositore, prima che venisse
ricoverato. In seguito, lei ha pubblicato
un altro libro intorno a Schumann, non
ancora uscito in Italia...

Il primo libro riguarda gli ultimi
tredici giorni antecedenti il ricovero
di Schumann in manicomio. Tredici
giorni esatti, che vanno dall’ultima
volta in cui aveva fatto l’amore con
sua moglie Clara alla decisione che
dovesse essere rinchiuso per sempre
in manicomio. In quei giorni
Schumann ebbe un delirium tremens,
imputabile all’alcol, che i suoi due
medici scambiarono per pazzia. Ma
non era pazzia, quando venne inter-
nato ancora non manifestava alcun
segno psicologico di tale genere.
Dietro la decisione d’internamento
c’erano in realtà anche differenze di
vedute fra lui e sua moglie.
Inizialmente Schumann scambiò
l’internamento per un periodo di
vacanza. Sempre accompagnato dai
medici, faceva lunghe camminate
nelle città limitrofe, ma dopo cinque
o sei mesi dovette constatare che
nessuno andava a trovarlo. Nel frat-
tempo era nato il suo ultimo figlio, e
non era stato nemmeno avvisato
dell’avvenimento. Allora capì che si
trovava in un manicomio e che non
sarebbe stato facile uscirne. Di que-
sto tratta il secondo libro, nel quale
ho studiato e analizzato una mole
consistente di nuovi documenti. 

Dopo essersi reso conto dell’inter-
namento, Schumann iniziò a chiede-
re di uscire, ma soprattutto di abita-
re di nuovo con la propria famiglia.
In questo periodo scrisse lettere
molto belle, che persino sua moglie
riconosceva come le migliori che
avesse mai scritto. Quasi nessuno
andava a trovarlo perché Clara,
l’unica a poter autorizzare le visite,
solitamente negava il permesso a chi
lo chiedeva. Tuttavia, una famosa
scrittrice tedesca riuscì a vederlo e
disse che, se gli avessero permesso
di tornare con la propria famiglia,

sarebbe stato bene. Aveva perfetta-
mente ragione, ma Clara non voleva
assolutamente che Schumann tor-
nasse da lei. Vi furono diversi con-
tatti e discussioni, e alla fine Clara
scrisse una lettera ai medici del
manicomio in cui dichiarava di non
rivolere indietro il marito perché
non sapeva cosa farsene.

Nel suo libro lei analizza documenti
come questa lettera?

Sì, certamente, perché i documenti
parlano chiaro. Nel frattempo, era
incominciata una storia d’amore fra
Brahms e Clara. Lo stesso giorno in
cui Schumann venne mandato in
manicomio, Brahms andò a vivere a
casa sua. Alla fine Schumann com-
prese l’esistenza di questa storia
d’amore e scrisse un’ultima lettera a
Clara. Ho avuto modo di vederne
una copia, ed è assurdo pensare che
sia stata scritta da un pazzo. È una
lettera normale, che allude a molte
questioni a me ignote, per conoscere
le quali ho iniziato una scrupolosa
ricerca. Così, in seguito alla decisio-
ne definitiva che non sarebbe mai
potuto tornare a casa, Schumann
non scrisse più a Clara e pochi gior-
ni dopo bruciò tutte le sue lettere.
Esistono documenti che lo attestano,
anche se in seguito Clara dichiarò
che lui le aveva sempre conservate
con cura: i documenti testimoniano
che le bruciò. In quel momento,
quando capì che non l’avrebbero più
fatto uscire dal manicomio, le sue
condizioni, soprattutto fisiche, ini-
ziarono a deteriorare. Continuava a
lavorare, a comporre, a scrivere, ma
i suoi medici non lo favorivano
affatto in tali attività, erano interes-
sati solo a guadagnare dal suo inter-
namento, dato che dal punto di vista
economico era un ottimo cliente. Si è
sempre detto che la moglie pagasse
per lui, ma Schumann aveva fondi
personali in abbondanza, percepiva
gli incassi delle rappresentazioni
delle sue opere che si svolgevano in
ogni parte del mondo, da New York
al Sud Africa, anche se non gli fu
mai permesso di presenziarvi. 

In seguito al peggioramento delle
sue condizioni di salute, i medici
scrissero a Clara di andare a fargli
visita, se voleva vederlo ancora in
vita. Lei andò, ma non ebbe il corag-
gio di vederlo, così ritornò a casa a
Düsseldorf. Successivamente, quan-
do Schumann stava realmente
morendo, Clara venne chiamata
nuo  vamente, questa volta da
Brahms, e riuscì a vederlo. In segui-
to all’incontro, Clara riportò che il
marito aveva cercato di abbracciarla,
ma era così debole che non c’era riu-
scito. In realtà il giorno successivo
Schumann era capace di alzarsi, di
camminare e di sistemare le sue cose
normalmente: se ne trova riscontro
nei documenti. 

Solo alcuni mesi dopo la sua
morte, provocata da una polmonite,
i medici sostennero che era sifilitico,
ma non sono mai stati trovati docu-
menti che lo attestino. Nel 1956 furo-
no ritrovati documenti nei quali tutti
gli specialisti dichiaravano che il suo
caso non aveva nulla a che fare con
la sifilide. Tuttavia, in Germania la
gente continua ancora oggi a crede-
re a questa storia. La verità è che
Schumann morì di solitudine. In un
intero anno, neanche una persona
andò a trovarlo, poi solo Brahms
andò da lui e vi rimase per soli dieci
minuti. Tutto questo è attestato nel
mio libro da documenti, pubblicati e
non pubblicati, e nessuno può dubi-
tarne. Anche il famoso aneddoto
secondo cui Schumann tentò di sui-
cidarsi gettandosi nel Reno proba-
bilmente è falso. Nessuno l’ha visto,
tutti ne hanno solo sentito parlare da
qualcuno, che a sua volta l’ha senti-
to dire. Non ce n’è alcuna prova,
anche Clara non lo sapeva, solo in
seguito ne sentì parlare. La vera
malattia di Schumann fu proprio la
solitudine e l’assenza di contatti con
persone che vivevano fuori dal
manicomio, una sorta di tortura che
distruggerebbe qualsiasi personali-
tà. Questo libro si discosta completa-
mente dalle trattazioni ordinarie,
può essere considerato una rivolu-
zione nell’analisi del caso Schu -
mann: chiunque l’abbia letto ne è
stato convinto e lo vede come la
testimonianza di una storia crimina-
le. Solo coloro che non hanno letto il
libro sostengono che non può essere
vero perché loro “conoscono meglio
la storia”.

UWE HENRIK PETERS
professore di Neurologia e Psichiatria all’Università di Colonia, membro onorario
dell’Associazione Mondiale di Psichiatria
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Parafrasando quanto scrive Jorge
Luis Borges in Una vita di poesia

(Spirali), il carisma (dal greco chari-
sma, dono) è il dono che riceve chi si
dispone all’ascolto e così può acco-
gliere ciò che diviene poesia. Chi
avrà il piacere di leggere In direzione
della cifra. La scienza della parola, l’im-
presa, la clinica (Spirali) di Sergio
Dalla Val troverà tale dono, perché
questo libro è frutto dell’ascolto, del-
l’obbedienza al testo di grandi scrit-
tori, scienziati e filosofi di vari paesi,
che l’Autore ha incontrato nell’arco
di quarant’anni: oltre allo stesso
Borges, Eugene Ionesco, Elie Wiesel,
i dissidenti russi Vladimir Bukovskij
e Aleksandr Zinov’ev, l’economista
Jacques Attali, lo psicanalista Octave
Mannoni, di cui ha tradotto alcuni
libri, lo scienziato e scrittore Ar -
mando Verdiglione, con il quale ha
assunto il compito di scrivere la
carta intellettuale dell’Italia, e molti
altri. Ma questo libro è anche frutto
dell’esperienza della parola origina-
ria, un’esperienza unica nel pianeta,
che si chiama cifrematica, con un
movimento culturale e artistico che
contribuisce dal 1973 a valorizzare il
caso di qualità in vari ambiti della
vita. Con la cifrematica, la psicanali-
si, la medicina, l’economia, la finan-
za, l’impresa, il progetto e il pro-
gramma di vita di ciascuno non
sono più gli stessi. Per questo, un
libro nato dall’esperienza, dalla
ricerca e dall’impresa cifrematiche,
come quello di Sergio Dalla Val, è
una testimonianza attraverso cui
ciascuno può capire quali sono i ter-
mini e gli strumenti per la trasfor-
mazione e per instaurare dispositivi
di riuscita. E lo può fare vivendo,
anziché cercando di eliminare il
disagio, come se fosse una malattia,
e rimandando la parola, la riuscita e
la vita a presunti tempi migliori. 

Sergio Dalla Val può dare un con-
tributo al tema di questo convegno
Come riuscire vivendo (Teatro
Comunale Luciano Pavarotti,

Modena, 24 maggio 2012) perché il
suo itinerario è emblematico: in qua-
rant’anni, ha instaurato dispositivi
di direzione e di riuscita con centi-
naia di persone, fra cui imprendito-
ri, studenti, scrittori, giornalisti,
librai, intellettuali, medici, poeti,
artisti. Non si è mai risparmiato, né
tantomeno ha dato consigli come
chi, dalla riva, dice a chi si trova in
mare cosa fare, come fanno certi
consulenti che rischiano di bloccare
l’impresa con i loro pregiudizi, anzi-
ché contribuire alla sua valorizza-
zione. Sergio Dalla Val ha scommes-
so con ciascuno di coloro con cui ha
costituito dispositivi, perché dive-
nisse a sua volta brainworker, e non
si è mai arroccato nel gioco delle
parti che regna, per esempio, nel-
l’iniziazione, in cui il maestro bada a
mantenere l’allievo al suo posto fin-
ché non arriverà il suo turno. Questa
è la logica del cosiddetto ricambio
generazionale, in cui il viaggio della
vita è improntato alla circolarità: il
ricambio è un riciclo, in cui i posti
sono assegnati e i giochi sono fatti,
prima ancora d’incominciare. 

Lontano dalla logica corporativa
che ha dominato tutti i settori in
Italia, e non solo, e a cui non è sfug-
gita neppure la psicanalisi, negli
anni settanta, formandosi con
Armando Verdiglione, l’Autore
incontra una psicanalisi come arte,
scienza e cultura, che porta un vento
nuovo e un’aria di libertà senza pre-
cedenti, perché ciascuno possa inter-
venire innanzitutto in quanto nome
che funziona e varia nella parola,
mai in quanto soggetto supposto
sapere, avere o essere. Per farsi
un’idea della distanza assoluta dei
dispositivi di formazione nell’espe-
rienza cifrematica dalle pratiche in
cui rimangono imbrigliati ancora
oggi coloro che si rivolgono ad asso-
ciazioni più o meno professionali e
patentate per la loro formazione,
basta leggere il capitolo intitolato
L’esperienza di cifra: l’itinerario cifre-

matico non poggia “su una teoria
comune o su una condivisione della
pratica, ma sul racconto, anzi, su tre
dispositivi narrativi: la conversazio-
ne, di cui l’analisi è il preambolo; la
narrazione, un secondo racconto, in
cui si tratta dell’esperienza; la lettu-
ra, in cui c’è restituzione dell’espe-
rienza in qualità”. Con l’esperienza
di cifra, va in scacco la credenza
nella supervisione come strumento
della formazione dello psicanalista,
ma anche la credenza che sia possi-
bile parlare di sé o dell’Altro: “Di chi
parla il racconto?”, scrive l’Autore,
“nel racconto il transfert si specifica
come trasposizione, quando il sé e
l’Altro sono irrappresentabili. Con
questa tripartizione dell’esperienza,
non c’è più segreto, cioè, secondo
l’etimo, ‘messa da parte del sé’. E
non c’è più pettegolezzo, rivelazione
possibile dell’Altro. Importa come le
cose si dicono, e dicendosi si fanno,
e facendosi si scrivono, in modo glo-
bale. Solo con la tripartizione,
l’esperienza di parola risulta espe-
rienza di cifra”. La novità della cifre-
matica sta nell’assenza assoluta di
personalizzazione, in modo che “a
nessun elemento della giornata
possa essere attribuito carattere fon-
damentale e fondante e che, quindi,
la vita entri in un costante processo
narrativo, che trova ciascuna cosa in
viaggio, mai identica né fissa né
sostanziale, ma intellettuale”. 

E trovare ciascuna cosa in viaggio
non interessa soltanto chi punta a
divenire psicanalista: da quando è
stata inventata la psicanalisi prima e
la cifrematica poi, chi può più rinun-
ciare alla dimensione intellettuale
della vita? Vivere secondo la logica
particolare è un’esigenza di chi mira
a divenire caso di qualità, di chi non
crede di poter parlare la propria lin-
gua, la lingua facile, o la lingua
dell’Altro, che, come ricorda Sergio
Dalla Val, non esiste: “sarebbe la lin-
gua telepatica, la lingua dell’intesa,
la lingua erotica”.

È interesse di ciascuno compiere
uno sforzo per parlare l’altra lingua,
anziché credere di poter dire quello
che si vuole, e intendere nella lingua
altra, la lingua con cui le cose si
fanno, la lingua dell’impresa, che
“trova la favola come custode del
fare”. Con questa lingua, In direzione
della cifra continuerà a scriversi nella
nostra lettura. 

ANNA SPADAFORA
psicanalista, direttore dell’Associazione Culturale Progetto Emilia Romagna
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Il libro di Sergio Dalla Val, In dire-
zione della cifra. La scienza della paro-

la, l’impresa, la clinica (Spirali), non è
un manuale che spiega cosa bisogna
fare o come stanno le cose: le cose
non stanno affatto, le cose accadono,
avvengono e divengono. Nel libro
c’è scrittura dell’esperienza.

Se qualcosa entra nel racconto non
è più com’era creduto accadere, è
un’altra cosa. Quando qualcuno si
reca dal medico e gli racconta i sin-
tomi o i pretesti che l’hanno condot-
to lì, se il medico si attiene alla casi-
stica, a ciò che la letteratura riporta
di quel sintomo, quella persona è
spacciata, entra nella letteratura
come lettera morta, diventa un caso
comune, per cui non verrà colta la
specificità della domanda che l’ha
condotta, tramite quel sintomo, dal
medico. Il medico non è l’impositore
delle mani che guarisce magicamen-
te, occorre che sia interlocutore, che
dia indicazioni, che tenga conto
delle implicazioni di quel sintomo: il
più delle volte si tratta di un grido di
allarme che esige di essere ascoltato;
il sintomo propone una variazione,
perché qualcosa in quella vita deve
variare, perché c’è un’abitudine che
opprime quella vita volgendola a
sistema. 

Il sistema termodinamico punta
all’equilibrio, ma quell’equilibrio è
la morte: è noto che quando un siste-
ma termodinamico giunge all’equi-
librio muore. Questa è la questione
che oggi la medicina occorre che
intenda. La tecnologia medicologi-
ca, che esclude la medicina a favore
del discorso sanitario, non fa che
contare i decessi, mentre è sempre
più raro che fornisca indicazioni di
vita.

Nelle pagine in cui l’Autore
affronta la questione della salute,
emerge lo scandalo assoluto della
proposta. Quale confraternita scien-
tifica potrebbe accogliere il verbo di
un non medico in materia di salute?
Già il caso di Freud è emblematico:
egli addirittura faceva parte della
comunità scientifica, ma diceva cose

che non potevano essere accettate da
chi fondava sull’anatomia patologi-
ca, quindi sul reperto autoptico
come indicatore del vero sul corpo
morto, il valore scientifico della
ricerca medica. Ebbene, Dalla Val è
un esperto di diritto, di psicanalisi,
di cifrematica, d’impresa, che affron-
ta nel suo libro questioni di salute. E
qui può trovarsi qualcosa di utile
anche per i medici, non già per i
cosiddetti pazienti che vanno dal
medico. I pazienti in realtà sono
impazienti, perché non ne possono
più di quel sintomo, quindi attendo-
no un’indicazione di vita, non una
certificazione di malattia. Ma il
medico rifugge dall’indicazione che
riguarda la vita, la trasformazione
della vita, la rifugge perché non è
formato a questo, perché egli stesso
partecipa ai luoghi comuni, alle
paure, alle fobie, ai tabù che il
paziente gli riferisce. 

Questo libro lancia un grido verso
l’esigenza di formazione, per il
medico, per l’imprenditore, per il
cittadino, per il politico, per l’econo-
mista, per il commerciante. Se inter-
viene un altro criterio, un altro
modo di leggere la realtà, di ascolta-
re, se interviene il racconto, l’avveni-
re non può più essere fosco, perché
si apre alla novità, all’invenzione,
all’arte, alla clinica. 

In questo libro Dalla Val sottolinea
che la mitologia che il tempo possa
finire non è una pura questione filo-
sofica, ha riflessi pratici. Per esem-
pio nella mitologia della stanchezza:
quale comunanza salottiera non si
costituisce sulla stanchezza, su
quanto sono stanche le persone che
s’incontrano? Ognuno racconta la
sua stanchezza e quindi ognuno
partecipa alla sofferenza “comune”. 

C’è forse chi indaghi per capire da
cosa sia prodotta la stanchezza che
lamenta? Da dove venga? C’è forse
chi ascolti il modo con cui avviene il
racconto di questa stanchezza?
Certo, ascoltare esige un altro crite-
rio intellettuale, che non è quello
adottato da chi si lamenta o da chi fa

la formazione aziendale esortando a
pensare positivo, a escludere il male
e accogliere solo l’idea di bene. Che
cosa deve pensare chi deve pensare
positivo? Non può pensare, deve eli-
minare il cervello, eliminare il pen-
siero, escludere ciò che può sembra-
re negativo per aderire a una menta-
lità, nella rarefazione delle idee,
anziché nella pienezza che si fa del-
l’abbondanza delle cose, dei loro
risvolti differenti e vari. 

Occorre che la scienza della parola
entri nel dispositivo di ciascuno, per
trovare un altro modo dell’accadi-
mento, dell’avvenire, del divenire;
per trovare l’altro modo di affronta-
re le cose, senza temere in ogni
momento di poter cedere a una dif-
ficoltà, a un imprevisto; occorre
divenire protagonista, imprenditore,
attore e non il mercenario della pro-
pria vita. 

Machiavelli, che è citato spesso nel
capitolo del libro intorno all’impre-
sa, non considerava interessanti i
mercenari, li definiva la parte debo-
le dell’esercito perché esigono di
essere pagati per qualcosa che
riguarda invece la scommessa di
vita; notava che l’esercito che si
avvaleva dei mercenari era debole e
che invece i veneziani erano invinci-
bili nelle battaglie marinare, perché
non avevano alternativa: se la nave
affondava, non c’era scampo e quin-
di occorreva vincere. L’esercito vale
in quanto è posto dinanzi all’assen-
za di alternativa e all’esigenza di vit-
toria come esigenza di vita. 

Ciò di cui parla Machiavelli non è
una riflessione filosofica, è frutto
dell’esperienza, secondo un’altra
logica, la logica della parola origina-
ria. Ecco perché l’imprenditore non
può delegare al manager la batta-
glia, perché la riuscita esige l’inve-
stimento nell’impresa. Sergio Dalla
Val lo testimonia con forza. L’in -
vestimento nel suo itinerario fa
parte della sua vita, non è qualcosa
che a un certo punto possa abbando-
nare per andare da un’altra parte: ne
andrebbe della sua vita. Questa è
l’altra logica, l’altro modo, senza
alternativa. È quest’altra logica che
si tratta d’introdurre nel dispositivo
di vita per ciascuno, quale che sia
l’attività che ciascuno svolge, perché
la cifrematica, intersettoriale e inter-
nazionale, investe ciascun elemento
della nostra vita. 

RUGGERO CHINAGLIA
psicanalista, presidente dell’Associazione cifrematica di Padova

IL CRITERIO DELL’ASCOLTOIL CRITERIO DELL’ASCOLTO
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Il libro di Sergio Dalla Val, In dire-
zione della cifra. La scienza della paro-

la, l’impresa, la clinica (Spirali), è testo
da leggere e da rileggere, per chi si
accosta per la prima volta, e anche
per chi ha l’esperienza analitica e
cifrematica in corso. Testo di scuola,
scuola senza fondamenti ma scuola
di valore e della memoria in atto.
Testo inapplicabile. Esige lo sforzo
intellettuale, sforzo di astrazione,
per fare, leggendo, la pro-
pria scrittura. Così chi,
curioso e impaziente, può
trovarsi nella sorpresa di
dire... “questa cosa, questo
termine, questo nome, que-
sto significante, per questo
verso, in questa accezione,
non l’avevo colto, non l’ave-
vo capito...” abituati come si
è a ripetere le cose confezio-
nate e pronte di senso e di
sapere come verità. Dove
ognuno, anche dicendo “io
ascolto” cerca una conformi-
tà di ciò che ascolta con ciò
che sa. Ascoltare non è voler
ascoltare. Né stare a sentire.

E fischia, senza brusio
senza rumore... il treno
giunge. Bisogna prenderlo.
Al volo. Stravolgendo l’idea
di origine: “Da dove
vengo?”, “Non so, più”,
“Dove vado?”, “Non so,
ancora”. La decisione è
presa. Per questione di vita.
Per ragioni di salute come
istanza irrimediabile di qua-
lità, la vita come processo di
valorizzazione. Ma il viaggio della
vita è senza ritorno. E un titolo uni-
versitario non basta, non dosa e non
targa un lavoro in un posto sociale
dove più facile giungerebbe il rico-
noscimento, ma trova Sergio Dalla
Val inquieto, e lo convoca a Milano,
al suo primo congresso, La follia, a
chiedersi: “Quella psicanalisi com-
promessa com’era con la psichiatria
e la psicologia, quale interesse pote-
va avere per i giovani, le donne, gli
studenti che con il ’68 avevano aper-

to una breccia culturale e politica e
non volevano rientrare nell’ideolo-
gia o nella sua radicalizzazione, il
terrorismo?”. E Sergio Dalla Val,
senza saperlo prima, era in cammi-
no per divenire protagonista di un
progetto e di un programma di vita,
cifrante e cifratore, inventore nella
città del fare, attraversata dal tempo
dell’occorrenza, a Bologna, partito
da Conegliano, e poi Milano, Ca -

racas, New York, Parigi, Tokio…
Quattro anni fa eravamo insieme

in Cina, in una delegazione della
nostra Fondazione, a inaugurare
una mostra di artisti italiani, a
costruire e testimoniare sul terreno
dell’Altro, con la sua ragione, quan-
to si stava elaborando e facendo.
Cosa che esigeva il confronto, e che
esige l’apertura; le cose procedono
dall’apertura. La parola dicendosi
evidenzia la sua ambiguità intoglibi-
le, spinge in due direzioni ma come

ossimoro consente di lasciare aperta
la questione anziché tentarne la
chiusura nella soluzione per tutti. E
“La città del secondo rinascimento”
è il titolo della rivista da lui edita e
diretta, dove pubblicati sono le
interviste e gli scritti di imprendito-
ri, artisti, insegnanti, ricercatori,
dove conta il contributo che ciascu-
no può dare alla civiltà, con un
approccio intellettuale alla vita,
all’impresa, alla famiglia, all’educa-
zione, per chi non ha davanti a sé
l’alternativa fra il bene o il male del-
l’albero della conoscenza, ma l’avve-
nire, dove la crisi è incessante, per-
ché il giudizio è del tempo: è la crisi
che interviene facendo, inevitabile e
costruttiva perché esige l’invenzione

senza abitudine. 
Non per caso ma per il suo

caso specifico il significante
follia irrompe sulla scena del
pensiero, qualcosa spicca e
osa, folle il volo e, nel dirsi,
funzionando, il significante
si divide da sé e lascia che
variazione e differenza dise-
gnino il loro tracciato. E
nomi e significanti e Altro
combinandosi arbitraria-
mente consentono altra let-
tura e è così che Dalla Val
s’imbatte nell’equipe di tra-
duzione del Malleus Ma -
leficarum, il più grande
manuale dell’Inquisizione
nella caccia alle streghe. 

E coglie come il lapsus
non abbia niente a che fare
con la materia penale, come
invece avevano fatto gli
inquisitori, ma è materia lin-
guistica. Si accorge, con
l’elaborazione di Freud, che
il lapsus evidenzia l’equivo-
co rilasciato dall’atto di
parola parlando. Un atto
complesso, perché, parlan-

do ci sono metafora e metonimia,
condensazione e spostamento, s -
ogno e dimenticanza. Parlando, scri-
ve Dalla Val, qualcosa cade, precipi-
ta, e il lapsus con un equivoco effet-
tua un controsenso, mai stato prima,
introduce un riconoscimento inatte-
so. La caduta non è morale, non
diviene fatto; per questo nessuna
ricaduta. Dipanare un equivoco
comporta un altro equivoco senza
penale perché la comunicazione
resta nel malinteso. A scompaginar-

MARIA ANTONIETTA VIERO
imprenditrice, scrittrice

L’IMPRESA INTELLETTUALEL’IMPRESA INTELLETTUALE

Sandro Trotti, Maternità (Anaïs), tecnica mista su carta, 2002
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si restano volontà e coscienza. 
E del significante follia? Ancora

Dalla Val a darci una traccia dell’ela-
borazione. Il Malleus mostra che
l’esorcismo della follia procede dalla
credenza nella possessione. Follia,
da follis, pieno d’aria. Ma pieno
richiama anche l’altra sua faccia: il
vuoto; pieno o vuoto d’aria.
Quest’aria che scompiglia carte,
foglie, idee, pensieri trova gli antichi
a attribuirla al folletto, al bizzarro, al
cosiddetto “matto”. E salivano le
risa dalle case, dalle corti, dalle vie e
divertiva la piazza. 

E mai nessuno avrebbe pensato
d’internarli o imbottirli di farmaci.
Ma un brutto giorno si è deciso che
la follia dovesse essere messa al
bando, lontana da occhi e orecchi
disturbati da tanto ardore, fatta
indossare dalla camicia di forza e,
per cibo, la sostanza dello psicofar-
maco, perché sulla città era calata la
cappa del luogo comune, perché
ognuno avesse la via facile come
risposta alla sua domanda, dove
ognuno provvedeva alla propria
superstizione e tabù, dove ognuno
era vittima della sua stessa idea.
Dove vigeva l’idea nella credenza
del soggetto debole, quindi malato.

Una follia attribuita al soggetto anzi-
ché ammettere che ciò che disturba è
l’oggetto insituabile e imprendibile
e invisibile della parola. E importa
allora riportare quanto a questo pro-
posito ha scritto Luigi Pirandello:
“Trovarsi davanti a un pazzo sapete
che cosa significa? Trovarsi davanti
a uno che vi scrolla dalle fondamen-
ta quanto avete costruito in voi e
attorno a voi, la logica, la logica di
tutte le vostre costruzioni”. Sano-
pazzo, una logica binaria, logica del-
l’alternativa. Ma pazzo è chi crede di
espungere dalla parola la follia.
Modi dell’esorcismo della follia che
procedono dalla credenza nella pos-
sessione. La follia posta a salvaguar-
dia della normalità per rassicurarci.
Bisogna allora separarsi dalla follia
dell’oggetto rappresentandola in
qualcuno perché possa divenire un
aspetto della stessa razionalità
sociale.

Mettere in gioco le credenze, attra-
versare le fantasmatiche, articolare i
tabù e le superstizioni, franare i luo-
ghi comuni, le convenzioni, i dog-
matismi, le vie facili in nome di... è
questa l’ironia come questione aper-
ta. L’occasione sono i dispositivi
vari, di parola, di scrittura, di lettu-

ra, l’organizzazione di eventi, i con-
gressi, i convegni, le conferenze.
Occorre rischiare. Il rischio attiene al
tempo e all’occorrenza del program-
ma e dissipa la fantasia di padro-
nanza sul tempo ideale. Il rischio è
rischio d’impresa, di riuscita.
L’inconscio non conosce il fallimen-
to, perché è nell’assoluto senza alter-
nativa. Ricorrente, nel libro è, come
un motto o un aforisma, “la nostra
psicanalisi”. Non tanto per sancire
una corporazione ma per dare testi-
monianza del “nostro” caso di cifra;
cifra vuol dire qualità, dove ciascu-
no debutta e si trova a fare cose stra-
ordinarie, con gioco, invenzione,
ironia, anziché sostenere l’ognuno
come caso patologico. La scommes-
sa è trovare il modo dell’apertura
intellettuale, anche, come scrive
Dalla Val, quando la via sembra
sbarrata, anche quando sembra che
tutto sia stato fatto, detto, nella casa,
nella scuola, nel lavoro, occorre tro-
vare il modo, l’ironia del prosegui-
mento. Quante volte? Ancora una
volta, mille e una volta, perché le
cose non procedono da quel che è
successo, dal passato, ma dal futuro,
dall’apertura. Questione di vita e di
valore.
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Le politiche amministrative delle città
italiane dovranno tenere conto delle
direttive UE nella gestione delle risorse
energetiche in misura crescente nei
prossimi anni. Anche l’amministrazio-
ne di Bologna pare andare in questa
direzione e dallo scorso luglio ha pro-
mosso una prima modalità di pedonaliz-
zazione con i T-days (come ricorda nella
sua intervista sul numero 49 della
“Città del secondo rinascimento”).
Dalle dichiarazioni che periodicamente
ha rilasciato al nostro giornale sembra
però che la questione che si
pone come urgente per il
centro storico della città
sia quella di una sua deci-
sa valorizzazione. Quali
sono i provvedimenti che
occorrerebbe attuare in
questa direzione?

Il centro storico di
Bologna è qualificato
dalla presenza delle atti-
vità commerciali di
eccellenza che ospita e
che ancora costituiscono
un’importante attratti-
va. Tuttavia, il contesto
in cui queste attività
operano non è adeguato
alle loro esigenze. Per
valorizzare il centro storico come
vero e proprio “Centro commerciale
naturale”, occorre fare investimenti
in infrastrutture e favorire la como-
dità di accesso per chi proviene da
altre città. Inoltre, è molto importan-
te intervenire con quella decisa poli-
tica di riqualificazione che in questi
anni è stata sostenuta da tanti comu-
ni della provincia, oltre che dalla
nostra Associazione, di concerto con
le singole amministrazioni comuna-
li. Questo a Bologna non è mai stato
fatto. Oggi, il Comune parla final-
mente di riqualificazione e di fondi
regionali e nazionali calcolati in una
cifra globale di circa ventitre milioni.
La riqualificazione urbana, però, ci

sarà solo se le singole aree destinata-
rie saranno disponibili a farla. Se
non si procederà in questa direzio-
ne, il rischio sarà l’indebolimento
del tessuto commerciale di quelle
aree che, vessate da ulteriori restri-
zioni, difficilmente potranno impe-
gnarsi in nuovi investimenti.
Ciascuna attività commerciale, infat-
ti, potrà accedere a un contributo a
fondo perduto in percentuale sul-
l’investimento totale, ai sensi della
Legge regionale n. 41/1997, art. 11

“Interventi nel settore del commer-
cio per la valorizzazione e la qualifi-
cazione delle imprese minori della
rete distributiva”. È la stessa legge
che permette di utilizzare i fondi, ad
esempio, anche per l’illuminazione
delle strade o per l’allestimento di
panchine e altri elementi di arredo
urbano. È importante che l’attività
sia motivata a partecipare alla riqua-
lificazione: in caso contrario, quan-
do si procederà finalmente alla
riqualificazione, le attività già inde-
bolite da un sistema amministrativo
che non le favorisce, non potranno
dare il loro contributo. 

Ascom Confcommercio ha già
presentato una proposta di riqualifi-

cazione attraverso il recupero di
alcune piazze e di altre aree specifi-
che, ma è chiaro che la direzione
principale spetta all’amministrazio-
ne comunale.

Bologna ospiterà in autunno la prima
fiera sulle Smart City, le città intelli-
genti. È una “città intelligente” anche
quella che punta alla valorizzazione
delle attività commerciali che la rendono
viva?

È diffusa l’idea che la modernità
sia costituita da investimenti in
nuove tecnologie, non considerando
quello che esiste già e che va mante-
nuto e rilanciato. 

Non credo che si possa qualificare
Bologna come città intelligente
all’avanguardia rispetto alle nuove
tecnologie non inquinanti: ha ancora
tanti traguardi da raggiungere in
questo senso, basti considerare che
nella città finora non sono state
installate colonnine di ricarica per i
mezzi elettrici, per esempio.

La Smart City è una
città che si adegua al
nuovo, non tanto risco-
prendo la tradizione
della bicicletta, ma
investendo anche in
forme di mobilità mo -
derna che permettano a
tutti di spostarsi senza
inquinare. Inoltre, la
città è intelligente se si
preoccupa di mantenere
il verde esistente, rilan-
ciando le attività com-
merciali pedecollinari,
come quelle in Porta
San Mamolo o nelle tra-
sversali di via Murri e
via Saragozza, che ren-

dono vivo questo straordinario
parco naturale. Quello che la città ha
costruito con le sue attività commer-
ciali nei secoli non si può azzerare,
ma esige di essere adeguato alle
nuove esigenze. 

Anche lungo questa politica,
Ascom ha avviato un progetto di
“taggatura” delle vetrine dei negozi,
in modo che chi arriva in città abbia
in breve tempo una mappatura sto-
rica e commerciale con il semplice
utilizzo del cellulare. Abbiamo inco-
minciato con un esperimento nel
palazzo della nostra sede in Strada
Maggiore e ora stiamo procedendo
con alcune vetrine di attività del
centro storico.

ENRICO POSTACCHINI
presidente di Confcommercio Imprese per l'Italia Ascom Bologna e
di Cofiter-Confidi Terziario Emilia Romagna

PROPOSTE PERPROPOSTE PER
LA VALORIZZAZIONELA VALORIZZAZIONE
DEL CENTRO STORICODEL CENTRO STORICO

Enrico Postacchini
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Sefa Holding Group SpA, leader nella
fornitura e nella lavorazione di acciai
speciali, titanio e leghe nei settori
costruzione stampi, packaging, aero-
nautico, racing e biomedicale – con un
fatturato complessivo di 23,8 milioni fra
le tre società Sefa Acciai Srl, Tig
Titanium International Group Srl e Sefa
Acciai Lavorazioni Meccaniche Srl –, in
oltre quarant’anni di attività, ha regi-
strato un trend di crescita costante, con-
tribuendo alla valorizzazione di vari
distretti manifatturieri del paese…

L’avventura del Gruppo Sefa è
nata dal desiderio di mettere a frut-
to la formazione tecnica
maturata in quella che
fu un’eccezionale fucina
di talenti, l’Istituto
Aldini Valeriani di Bo -
logna, dove imparai
quanto è importante la
manualità e le infinite
combinazioni che si
possono ottenere dalla
conoscenza dei materia-
li e del loro impiego.
Questi strumenti costi-
tuirono il mio biglietto
da visita quando, alla
fine degli anni sessanta,
fui assunto alla Maz -
zoni Acciai, importante
realtà nel settore della
commercializzazione
degli acciai, che da subi-
to mi sollecitò a investire il mio
entusiasmo alla conquista di
un’estesa area geografica come la
Toscana. I risultati arrivarono copio-
si e le soddisfazioni non mancarono.
Negli anni settanta, l’acciaieria
austriaca Boehler, fino ad allora rap-
presentata in Emilia Romagna dalla
Mazzoni, apriva la sede bolognese e
cercava un responsabile vendite.
Colsi l’opportunità, mettendo a frut-
to l’esperienza maturata negli anni
precedenti e fu per me una scuola
assolutamente stimolante, indispen-
sabile per operare nel settore degli
acciai speciali. Ma, alla fine degli
anni settanta, avvenne l’incontro che

cambiò gli esiti del mio itinerario. La
Uddeholm, multinazionale svedese
e leader mondiale nella produzione
di acciai da stampi, voleva incre-
mentare la sua presenza in Emilia
Romagna. Anch’io avevo l’esigenza
di raggiungere nuovi obiettivi nel
settore e, quando il direttore com-
merciale della sede milanese mi fece
l’offerta, accettai la sfida. Non
dimentichiamo che la maggior parte
degli oggetti di uso quotidiano
nasce da una forma, che spesso si
ottiene modellando un acciaio da
stampo. L’entusiasmo non mi man-

cava e in breve tempo registrammo
un forte incremento di fatturato,
tanto che divenne necessario strut-
turare l’attività e pensare all’acqui-
sto di un magazzino per rispondere
alle crescenti esigenze del mercato.
L’occasione si presentò nei primi
anni ottanta con una piccola società
di Zola Predosa, la Sefa Acciai, che
aveva bisogno di un rilancio nel set-
tore. Fu allora che entrai in società
con l’acquisto di una parte delle
quote di Sefa Acciai, che in pochi
anni registrò un aumento dei volu-
mi in maniera esponenziale, dive-
nendo riferimento nella commercia-
lizzazione degli acciai da stampi.

Nella seconda metà degli anni set-
tanta in Emilia Romagna era molto
forte la cultura della costruzione
degli stampi. Così, rilevata l’intera
quota della società, mi lanciai nel-
l’avventura di investire in nuovi
magazzini, in linea con lo sviluppo
industriale del territorio emiliano-
romagnolo e toscano. Soprattutto
per la lungimiranza di un banchiere,
interessato a quello che facevamo e
che, nonostante la crisi degli anni
novanta, si fece carico della mia
richiesta, nel 1992, acquistammo
l’attuale capannone di Sala Bo -
lognese, ampliando la struttura e la
nostra presenza sul mercato, con
investimenti in macchine e magazzi-
ni automatici.

Nel 1998, c’era l’esigenza di tra-
sformare alcune materie prime, in
particolare per passare da prodotti
ferrosi ad altri più nobili, leggeri e
asettici, e cogliemmo l’idea lanciata

da un primario produt-
tore di macchine auto-
matiche di modificare
alcuni prodotti di accia-
io inossidabile pas  -
sando all’uso del tita-
nio. 

Constatammo presto
che occorreva un’azien-
da specializzata nelle
nuove tendenze, che
consentisse di diversifi-
care i prodotti e di
approdare a nuovi mer-
cati emergenti. Grazie a
un incontro in una fiera
del settore, trovammo
la soluzione a questo
progetto rilevando le
quote di una giovane e
ancora non delineata

società, quella che oggi è la Tig,
Titanium International Group Srl.

Subito, grazie alla stima e all’ami-
cizia di ex colleghi, riuscii a presen-
tare la qualità delle nostre lavorazio-
ni a uno dei più importanti produt-
tori mondiali di titanio e leghe nikel,
come Thyssenkrupp Titanium
GmbH, con il quale sottoscrissi un
accordo di agenzia in esclusiva
come distributore e stockista aero-
nautico. Nel 2000 contavamo venti
clienti, oggi sono più di trecento
nella divisione Tig, fra Italia e estero,
e tutti di altissimo spessore tecnolo-
gico. 

L’altro fiore all’occhiello del Grup -

BRUNO CONTI
presidente di Sefa Holding Group SpA, Bologna

IL MANIFATTURIERO, RICCHEZZAIL MANIFATTURIERO, RICCHEZZA
DELLA NOSTRA REGIONEDELLA NOSTRA REGIONE

Bruno Conti
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po Sefa è la Sefa Acciai La vorazioni
Meccaniche Srl, che, nata alla fine
degli anni novanta, vanta un’alta
specializzazione nella lavorazione
degli acciai da stampo su disegno
del cliente e offre così valore aggiun-
to al prodotto che vende.

La prospettiva oggi sembra essere
quella di delocalizzare, investendo nei
paesi in via di sviluppo, oppure cedere la
propria azienda a multinazionali stra-
niere. C’è una terza via?

Sicuramente occorre incentivare lo
sviluppo delle nostre eccellenze
oltre i confini nazionali, secondo cri-
teri di globalizzazione, ma simulta-
neamente è necessario promuovere
e sostenere il tessuto delle attività
storiche del paese che hanno, per
vocazione, una grande percentuale
di fatturato nel mercato interno, lo
strumento dell’accesso al credito ne
è un esempio. Inoltre, è importante
che le aziende abbiano la possibilità
d’investire in macchinari avanzati
per essere competitive nel mercato
globale. Negli ultimi anni, soprattut-
to dal 2008, chi ci amministra ha
dimenticato l’esistenza del compar-
to manifatturiero, che invece è
importantissimo perché ha sempre
costituito la ricchezza della nostra
regione incentivando l’apertura di
tante piccole attività, spesso da
parte del capo officina o dei tecnici
che, con la loro manualità e capacità
d’imparare un mestiere hanno arric-
chito il territorio. L’altro settore in
cui occorre investire è quello delle
materie prime. Questo paese non ha
materie prime, per cui oggi assistia-
mo a sintomi di collassamento, che
vuol dire magazzini sottoscorta, e
anche questo incide nello sviluppo
del manifatturiero. Non è un caso
che, attualmente, nel nostro settore
registriamo la tendenza a diventare
meri prestatori d’opera, con l’acqui-
sto di ore di manodopera italiana
qualificata ad esempio da parte di
aziende tedesche, che così stabilisco-
no le regole del gioco. Tanto più per-
ché la nostra specializzazione è il
risultato di una formazione cultura-
le tecnica maturata in anni di ricerca
e di esperienza, che ha quindi un
valore economico difficilmente
quantificabile. 

Dobbiamo chiederci cosa ci gua-
dagniamo, se in questo modo diven-
tiamo sudditi o se siamo ancora libe-
ri. È un dato incontrovertibile che

alle aziende tedesche vendiamo
pochissima materia prima rispetto a
quella che potremmo vendere se
non subissimo l’imposizione dei
loro capitolati. Il pericolo è di ritro-
varci ancora più poveri, senza un
prodotto nostro, che valorizzi la
nostra cultura, che, invece, rischia-
mo di perdere per sempre. Non è
così che si favorisce lo sviluppo
delle nostre imprese. Occorre una
politica industriale a sostegno del
manifatturiero, un rispetto di chi
produce e mette al servizio della col-
lettività capacità che creano ricchez-
za. È chiaro che altrimenti non c’è
futuro per il sistema paese. Accesso
al credito, innovazione di macchine
e investimento nelle materie prime:
questa è la politica che può sostene-
re e rilanciare le nostre imprese. Non
è con le attività stagionali o con i
mega centri commerciali che si crea
ricchezza. 

Qualche volta potrebbe essere
mortificante fare l’imprenditore
oggi perché, nelle condizioni attuali,
è impossibile premiare la professio-
nalità e la dedizione di collaboratori
validi, così come investire in mac-
chinari e attrezzature d’avanguardia
che, insieme alla capacità tecnica,
permettono di essere competitivi e
innovativi nel mercato.

Il manifatturiero langue anche
perché la burocrazia è contro le
aziende quando scoraggia l’assun-
zione di giovani da avviare al
“mestiere”. 

Ma per capire l’importanza che
attribuiamo alle persone, basti pen-
sare alle decine di nostri clienti che

hanno prosciugato i loro risparmi
pur di salvare i dipendenti e il patri-
monio intellettuale della propria
azienda. 

Così abbiamo fatto anche noi, nel
periodo buio del 2009, raccogliendo
risorse economiche e presentandoci
al sistema bancario con un program-
ma che nell’arco di due o tre anni
avrebbe fatto tornare in equilibrio il
fatturato. Abbiamo fatto ricorso
addirittura a un mutuo chirografa-
rio fra dipendenti e amici e i risulta-
ti del bilancio 2011 ci hanno dato
soddisfazioni nel raggiungimento
degli obiettivi, peraltro confermati
positivamente nel primo semestre
2012. 

Nella città del secondo rinascimento
la cultura e la cultura tecnica non sono
alternative…

Le nostre aziende manifatturiere
hanno un patrimonio culturale che,
se non è tenacemente difeso, si
disperde per sempre e anche le
grandi industrie (quelle nazionali
che si mettono ai posti di comando),
senza l’apporto di un florido e viva-
ce settore manifatturiero, non vanno
lontano. 

Pertanto, anche gli industriali
devono rimettersi in discussione e
non perdere occasione per investire
nel rilancio della cultura tecnica,
individuando filoni di attività di
eccellenza e valorizzando le scuole
tecniche, che restituiscono questi
investimenti con gli interessi, offren-
do un beneficio che apparentemente
non è quantificabile ma che è desti-
nato a restare come patrimonio delle
prossime generazioni.

Interno di un capannone della Sefa Acciai Srl
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Il terremoto che ha colpito l’Emilia, in
particolare il 20 e il 29 maggio, è stato
forte, per l’intensità delle scosse, ma
anche per le conseguenze che ha prodot-
to nella vita di migliaia di persone e
imprese, in un’area che contribuisce per
l’1,8 per cento al PIL del nostro paese.
Ma dobbiamo dire che ancora più forte è
stata la risposta e la rapidità di impren-
ditori come lei, che hanno compiuto
sforzi straordinari, insieme ai propri
collaboratori, per garantire nuovamente
la produzione a partire dal 28 giugno, a
solo un mese dall’ultima scos-
sa che aveva danneggiato gra-
vemente gli edifici della
Lameplast e della Health and
Beauty di COC a Rovereto di
Novi. Non a caso, lei è stato
uno dei principali proponenti
del Manifesto degli impren-
ditori per il terremoto
intellettuale in Emilia Ro -
magna (www.ter remo to in -
tellettuale.it), che ha chiesto
di eliminare i blocchi, prima
di tutto burocratici, che osta-
colano la ripresa…

Soprattutto i grandi com-
pratori e la grande distri-
buzione non avrebbero
aspettato oltre un mese e
mezzo. Per questo ci siamo adopera-
ti per mettere in sicurezza i nostri
stabilimenti e ripartire alla fine di
giugno: il giorno dopo il terremoto,
una squadra altamente qualificata di
tecnici, ingegneri e costruttori era
già all’opera, solo così abbiamo
potuto battere ogni record.

Come ricorda il Manifesto, siamo
nella terra dei motori, dove nulla
può rimanere fermo. E il riferimento
a Enzo Ferrari, che ripeteva spesso
lo slogan “Se lo puoi sognare, lo
puoi fare”, è fondamentale in un
momento in cui non abbiamo nep-
pure un secondo per leccarci le feri-
te: proprio come un pilota, se cade e
si fa male in una gara, deve racco-
gliere tutti i suoi sforzi per rimetter-
si in pista e proseguire il campiona-
to, facendo meglio di quanto avreb-
be fatto prima della caduta, per

recuperare i punti persi. 
Il colpo è stato durissimo ed è arri-

vato in un momento in cui molte
aziende del territorio stavano anco-
ra cercando di sollevarsi dagli effetti
di una crisi mondiale senza pari. Ma
vinceremo anche questa battaglia:
non abbandoneremo questa zona
che è il motore economico e sociale
dell’Emilia. Crediamo nel territorio,
nella forza dei nostri collaboratori
che sono rimasti in azienda anche
nei giorni più difficili e nei clienti

che hanno dimostrato di voler conti-
nuare a scegliere Lameplast Group
come partner strategico.

Dal 1976, il rilancio è stato alla base
della riuscita del Gruppo Lameplast:
anziché rincorrere il mercato, lo avete
sempre anticipato, offrendo prodotti e
servizi che i clienti a volte neppure
immaginavano. Il risultato è che oggi il
Gruppo fattura 41 milioni di euro, con
310 addetti e uno stabilimento a Miami,
la prova che il talento italiano, unito a
un’organizzazione snella e al rigore con
cui seguite le procedure in direzione
della qualità, è vincente. Oggi, i giovani
che incominciano un’avventura im -
prenditoriale spesso si chiedono come
possano individuare il business per il
loro avvenire, come capire che cosa chie-
de il mercato. In che modo lei è riuscito
a capirlo nel 1976 e, negli anni successi-
vi, ciascuna volta in cui proponeva un

nuovo prodotto?
All’inizio i miei soci, Evro Fabbri e

Antonio Fontana, e io producevamo
formati per macchine blisteratrici e
stampi per la produzione di conteni-
tori plastici per conto terzi. Quando
decidemmo di realizzare prodotti a
marchio Lameplast, dovevamo capi-
re quali fossero le esigenze dei
potenziali clienti. Seguendo il consi-
glio di un amico che aveva esperien-
za in diverse realtà industriali, una
volta stabilito che il settore farma-
ceutico sarebbe stato quello a cui
rivolgerci per mettere a frutto le
competenze acquisite fino a quel
momento, abbiamo fatto quello che
tuttora, dopo oltre trentacinque
anni, continuiamo a fare: andare a
trovare i clienti e ascoltarli. 

Questo anche quando non avevate
nessuna referenza e nessun
prodotto da proporre?

Certo. Nonostante, allora
come ora, le aziende abbia-
no la tendenza ad affidarsi
a rispettabili ricerche di
mercato, banche dati, siti
internet e altri strumenti,
che possono avere una
qualche utilità, nulla però
può sostituire l’incontro.
Ricorderò sempre quella
settimana trascorsa a
Milano, con la mia valiget-
ta, per parlare con i
responsabili di produzione
e degli uffici acquisti delle
più grandi case farmaceu-
tiche. E la ricordano anche

gli stessi clienti, che sono rimasti
fedeli in tutti questi anni e natural-
mente sono diventati veri e propri
amici. Tra parentesi, la solidarietà
espressa in seguito al terremoto –
fino al punto in cui addirittura alcu-
ni clienti hanno anticipato il paga-
mento per ordini che evaderemo nei
prossimi mesi – è stata un’ulteriore
prova di quanto la stima e l’amicizia
siano cresciute sempre di più. È
stato emblematico il gesto della
Molteni Farmaceutici di proprietà
della famiglia Seghi, che, oltre ad
anticipare tutti i pagamenti degli
ordini in portafoglio, ci ha donato
un container, a riconoscimento della
stima e dell’amicizia coltivate in
vent’anni di partnership e collabora-
zione, in particolare con il direttore
Roberto Angeli.

Tornando alle mie prime esperien-

GIOVANNI FERRARI
presidente di Lameplast Group

UN PIONIERE DELUN PIONIERE DEL
TERREMOTO INTELLETTUALETERREMOTO INTELLETTUALE

Giovanni Ferrari
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ze, durante gli incontri, mentre
ascoltavo, raccoglievo le idee che
poi avrei portato in produzione.
Chiaramente, quando arrivavo in
azienda, dovevo affrontare le resi-
stenze dei tecnici che tendono a
essere conservatori: la novità è
accolta spesso con fastidio, soprat-
tutto da chi ha consolidato un
modello e spera di poterlo sfruttare
il più a lungo possibile…

Anche in questo senso, si può dire che
lei è stato un pioniere del terremoto
intellettuale…

Sì, perché più che un modello, nel
nostro Gruppo c’è un metodo: quel-
lo dell’elasticità, dell’assenza di
schemi e di rigidità, che sono fatti
apposta per rallentare il cammino
dell’impresa e per negare le novità
che ascoltiamo. Se nell’incontro con
un cliente sorge un’idea per un
nuovo prodotto, dobbiamo assoluta-
mente renderla operativa, non
aspettare che i tempi siano maturi,
ma anticiparli, preparando il terreno
perché l’innovazione venga recepita
anche dal resto dei clienti. Natu -
ralmente, nel corso di questi anni
all’interno del nostro staff ci siamo
dotati di un team di persone con
grande volontà di crescita e in grado
di collaborare lungo tutte le fasi pro-
duttive per lanciare soluzioni di
imballaggio innovative. Tant’è che
abbiamo vinto ben sette Oscar
dell’Imballaggio (di cui tre mondia-
li) e depositato numerosi brevetti in
tutto il mondo. Ecco perché il merca-
to ci percepisce capaci di progettare
soluzioni inedite, distintive e di
grande contenuto estetico. Ma, riba-
disco, il know-how acquisito in tanti
anni è frutto di un percorso di colla-
borazione con clienti che avevano
esigenze e standard qualitativi ele-
vatissimi, ai quali è stato molto
impegnativo rispondere adeguata-
mente.

La stessa svolta per il
Gruppo, che arrivò negli anni
ottanta in seguito ai primi con-
tatti in America, è frutto del-
l’ascolto di un suggerimento di
un cliente, che c’indicò la stra-
da per lavorare secondo una
logica industriale: ci consigliò
di non limitarci a essere sem-
plici trasformatori di plastica,
producendo contenitori, ma di
dare un servizio completo al
cliente, quello del riempimen-

to. Questo nuovo approccio ci per-
mise di lavorare con quelle multina-
zionali di cui oggi siamo veri e pro-
pri partner. 

A proposito dell’America, sul nostro
giornale lei ha messo a confronto il rap-
porto con le istituzioni che gli imprendi-
tori sperimentano nei due paesi…

Un’area ad alta densità imprendi-
toriale come la nostra, mai come in
un momento in cui è stata grave-
mente colpita dal sisma, è il banco di
prova per capire fino a che punto si
spinga la volontà delle istituzioni a
far crescere le imprese o a farle soc-
combere. 

Lo scenario che purtroppo nel
nostro paese è riscontrabile da tutte
le imprese in tutte le regioni non è
confortante: la maggior parte delle
volte in cui gli imprenditori si avvi-
cinano alle istituzioni, trovano
bastoni fra le ruote che frenano,
anziché accelerare, il processo di svi-
luppo a cui essi stanno dando
impulso, con sforzi a volte impensa-
bili. Il paragone con gli Stati Uniti è
improponibile: quando abbiamo
costruito il nuovo stabilimento a
Miami, per esempio, abbiamo incon-

trato in un giorno tutti i rappresen-
tanti delle istituzioni – dal sindaco ai
vigili del fuoco alle autorità sanitarie
– i quali, in una sola mattinata,
hanno deciso e concordato la certifi-
cazione e l’approvazione del nuovo
progetto. A Novi di Modena quando
ci siamo rivolti alle istituzioni locali
per richiedere le autorizzazioni per
lavori di ampliamento o nuove
costruzioni dei nostri stabilimenti
abbiamo trovato collaborazione e
capacità di risolvere i problemi.
Purtroppo, non è sempre così facile
avere dalle istituzioni tanta parteci-
pazione e molto più spesso si viene
ostacolati dalle lungaggini burocra-
tiche.

Questo è uno dei problemi princi-
pali delle imprese nel nostro paese:
la mortificazione dell’iniziativa im -
prenditoriale, che si aggiunge allo
scarsissimo sostegno alla ricerca e
all’innovazione.

Mi auguro che chiunque andrà al
governo dopo le elezioni del prossi-
mo anno possa dare all’Italia quella
credibilità che merita. Siamo uno dei
paesi più invidiati al mondo per l’in-
ventiva, le tecnologie e la capacità di
adattarsi e reagire non solo ai dram-
matici eventi della natura ma anche
ai problemi causati da anni di gover-
ni poco lungimiranti. Questa Italia è
una risorsa meravigliosa che i nostri
politici non possono distruggere.

La speranza di imprenditori che,
come me, continuano a scommettere
nel proprio territorio è che, dopo il
terremoto, nulla sia più come prima,
soprattutto i tempi della burocrazia,
e che si vada al più presto verso la
semplificazione delle leggi.

Uno scorcio della linea di confezionamento automatico della COC Farmaceutici

Nuovo monodose multistrato Lameplast
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Ardea Progetti e Sistemi, grazie al
sistema brevettato Betontex®, ha con-
tribuito fin dal 1998 alla ristrutturazio-
ne statica e architettonica di alcuni dei
più importanti monumenti e palazzi
storici del nostro paese (fra cui la basili-
ca di San Petronio a Bologna, quella di
Sant’Antonio a Padova, quelle di Alba e
Vicoforte, in provincia di Cuneo, e la
Reggia di Venaria Reale a Torino), non-
ché alla messa in sicurezza di buona
parte del patrimonio artistico danneg-
giato in seguito al terremoto in
Abruzzo. Quali sono i vantaggi che pos-
sono trarre anche gli edifici privati e i
capannoni delle aree colpite dal sisma
del 20 e 29 maggio scorso in Emilia da
una tecnologia come la vostra, che uti-
lizza le fibre di carbonio?

Uno dei principali
vantaggi di un sistema
di rinforzo strutturale
in fibra di carbonio,
come il Betontex®, è la
sua grande leggerezza.
Le caratteristiche mec-
caniche della fibra di
carbonio con i sistemi
epossidici conferiscono
alle strutture un’altissi-
ma resistenza a trazio-
ne, senza l’apporto di
massa e di spessore,
quindi di rigidezza,
tipica dei sistemi tradi-
zionali. Soprattutto in
caso di sisma, è estre-
mamente importante sugli edifici
esistenti eseguire interventi che non
modifichino la massa e la rigidezza,
ma incrementino la resistenza, e
tutto ciò può essere ottenuto utiliz-
zando per il consolidamento struttu-
rale degli edifici esistenti i materiali
compositi FRP. Le fibre di carbonio
possono rivelarsi di grande validità
e utilità, tant’è che a L’Aquila ormai
sono di uso quasi generale, e nelle
linee guida di tutte le Regioni
d’Italia oggi troviamo capitolati di
applicazione delle fibre sia per il rin-
forzo strutturale sia per il migliora-
mento o addirittura per l’adegua-
mento sismico. Questo non vuol

dire che le fibre di carbonio siano
sufficienti da sole a risolvere tutti i
problemi: ciascun caso va esaminato
nel suo complesso, attraverso la
costruzione di modelli che consenta-
no le verifiche di comportamento
sismico e la progettazione di inter-
venti di altra natura, come, per
esempio, l’introduzione di setti di
contrasto o la creazione di giunti ela-
stici, da affiancare all’applicazione
delle fibre. 

Un altro vantaggio dei sistemi in
fibra di carbonio è la facilità di
messa in opera: utilizzando queste
tecnologie non occorrono più messe
in sicurezza temporanee con tiranti
o pali di legno, che poi devono esse-

re tolti, si possono rinforzare gli edi-
fici in pochi giorni, con interventi
che fanno già parte di un’eventuale
nuova sistemazione successiva della
struttura. È stato questo il criterio
che abbiamo adottato nelle zone
dell’Emilia colpite dal sisma recente.
È emblematico il caso del grattacielo
di Cento: cinquantasei famiglie sono
potute rientrare in casa già dal 1°
agosto, con un livello di sicurezza
antisismico. Siamo intervenuti, d’ac-
cordo con i tecnici della Protezione
Civile, per ridare l’agibilità a questo
grattacielo di quattordici piani che
era stato danneggiato soprattutto in
alcune zone del vano scala; se e

quando la proprietà vorrà prosegui-
re con altri lavori, faremo un’analisi
di vulnerabilità e il progetto di ade-
guamento sismico. Ma intanto, ciò
che abbiamo realizzato è definitivo e
propedeutico agli interventi succes-
sivi. 

Si è parlato molto dei danni che si
sono verificati durante il sisma nelle
strutture dei capannoni industriali, per-
ché le coperture erano slegate dai pila-
stri. Esistono particolari linee guida che
danno indicazioni a questo proposito?

Il Reluis – l’ente che raccoglie tutti
i laboratori universitari che si occu-
pano di sismica in Italia e fornisce
consulenza in materia sismica alla
Protezione Civile – ha redatto linee
guida per la messa in sicurezza dei
capannoni, che suggeriscono di
creare sistemi di connessione fra
travi e pilastri attraverso l’utilizzo di
piastre in acciaio, fissate alla struttu-
ra mediante bulloni o perni in accia-
io. Questa tecnica però sconta alcu-
ne difficoltà esecutive oggettive: i

fori sono previsti in
zone delle travi in cui
possono essere presenti
molte armature, dove
può essere problemati-
co praticare un numero
elevato di fori, con con-
seguenti complicazioni
per il lavoro degli ope-
ratori, che devono evi-
tare di tagliare l’arma-
tura. 

Allora, dalla sollecita-
zione di un’impresa che
per mettere in sicurezza
un capannone doveva
bloccare 400 tegoli e per
questo praticare ben
1600 fori, è nata la

nostra sperimentazione, che ha
avuto un risultato eccellente, come
tutte le sperimentazioni di Ardea,
nate da esigenze del mercato: anzi-
ché fissare le piastre di acciaio con
bulloni o perni, abbiamo applicato
fasce in carbonio. Questa soluzione
consente di distribuire i carichi su
superfici maggiori, invece che loca-
lizzare i carichi in corrispondenza
dei fori, con un risultato in termini
di resistenza globale nettamente
superiore. Una tecnica di questo tipo
risulta inoltre particolarmente indi-
cata in presenza di calcestruzzi
moderatamente poveri. 

È vero che per proporre una solu-

LINO ANTONIO CREDALI E GIANLUCA USSIA
amministratore e direttore tecnico e progettazione di Ardea Progetti e Sistemi Srl, Bologna

LE FIBRE DI CARBONIO PERLE FIBRE DI CARBONIO PER
L’ADEGUAMENTO SISMICOL’ADEGUAMENTO SISMICO

Rinforzo con Betontex® dell’ex monastero di San Geminiano, Modena
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zione di questo tipo bisogna avere
anche una grande confidenza con i
materiali: comunemente non si
pensa che una piastra si possa tene-
re ferma incollandovi una fascia in
fibra di carbonio, mentre risulta
naturale pensare all’impiego di bul-
loni passanti. Ma non dimentichia-
mo che l’uso del carbonio in edilizia
è nato in Giappone per l’esigenza di
recuperare strutture danneggiate
dopo il terremoto del 1986, che
aveva devastato mezzo paese. I salti
di qualità nelle tecnologie nascono
spesso in situazioni di gravissima
emergenza. Prima della seconda
guerra mondiale, le navi si costrui-
vano per chiodatura delle lamiere
sui telai di ferro. Quando gli ameri-
cani si accorsero che i tedeschi affon-
davano le loro navi che attraversa-
vano l’Atlantico a una velocità mag-
giore di quella con cui riuscivano a
costruirle, dovettero inventare una
nuova tecnologia di costruzione più
veloce per fabbricarne di più. Allora
incominciarono a saldare le lamiere
alle strutture. Anche gli aerei prima
si costruivano con le lamiere in allu-
minio chiodate, oggi le lamiere sono

incollate con adesivi strutturali,
spesso a base di resine epossidiche,
e comunque la quantità di composi-
to strutturale impiegato in aeronau-
tica è aumentata in ordine di gran-
dezza, passando dal criterio della
chiodatura a quello dell’adesione,
un concetto spesso difficile da tra-
smettere a chi da sempre usa tecni-
che tradizionali. È chiaro che riman-
gono casi in cui è necessario usare
perni e connessioni meccaniche, ma
il nostro sforzo dal 1998 è stato quel-
lo di trasmettere un nuovo approc-
cio agli operatori dell’edilizia in
Italia e dare un piccolo contributo a
questa rivoluzione che altri settori
hanno già ampiamente compiuto. 

Grazie ai suoi costanti investimenti
nella ricerca, Ardea ha potuto dare un
apporto anche al gruppo che ha messo a
punto la normativa del CNR per l’uso
dei materiali compositi nelle costruzio-
ni. Esistono casi di edifici antichi che
hanno resistito al sisma perché erano
stati rinforzati con il carbonio, seguendo
questa normativa (CNR DT 200/2004),

che ha recepito l’utilizzo di tali
tecnologie in un’ottica di pre-
venzione?

Abbiamo avuto riscontri
molto positivi in questo
senso: le poche strutture rin-
forzate con il carbonio, come
il campanile della chiesa di
Lesignana (MO), non hanno
subito danni in seguito al
sisma. Il nostro sistema con-
sente alla muratura di resiste-
re, prevenendo le criticità
delle strutture dovute alla

mancanza di resistenza a trazione,
mediante un’azione di contenimen-
to della fessurazione e del relativo
meccanismo fessurativo.
Quando una struttura supe-
ra la deformazione ultima, si
creano fessure che possono
provocarne il dissesto.
Aumentare la resistenza
degli elementi strutturali,
conferendo una maggiore
capacità di resistere a solleci-
tazioni di trazione, permette
in generale un incremento
della capacità della struttura
rispetto alle sollecitazioni
esterne.

I rinforzi effettuati con il

sistema Betontex® presentano tutti i
vantaggi dei cordoli in calcestruzzo,
senza gli svantaggi del peso e del-
l’ingombro, sono di basso spessore,
non invasivi e a vista (perché appli-
cabili sotto gli intonaci), oltre che di
semplice realizzazione in cantiere.
Per di più, sono reversibili in quanto
applicati all’esterno, senza demolire
la struttura sottostante. 

Come abbiamo potuto constatare
in numerosi interventi di rinforzo
come le basiliche di San Pietro e San
Petronio a Bologna e altre in tutta
Italia, quando si è trattato di mettere
in sicurezza i monumenti, gli ornati
o i cornicioni delle chiese, dove pre-
cedenti interventi con elementi in
ferro – che ossidandosi provocano
obbligatoriamente la rottura della
pietra – avevano creato più danni
che benefici, l’uso di fasce di carbo-
nio, applicate nei modi opportuni
all’esterno della struttura, ha dato
ottimi risultati anche nelle situazioni
sismiche che si sono verificate.

Duomo delle Anime Sante (L’Aquila) danneggiato dal sisma:
uno degli oggetti dell’intervento di Ardea per l’adeguamento sismico 

Rinforzo con il sistema Betontex®
dello stabilimento Ferrari di Maranello

Rinforzo con il sistema Betontex®
dello stabilimento Ferrari di Maranello
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La diffusione dell’e-commerce in Italia
è ancora limitata: solo il 3-5 per cento
delle aziende vende online, nonostante il
numero di italiani che acquistano in rete
sia cresciuto notevolmente nell’ultimo
anno. Anche in questo ambito, Uten -
sileria Modenese – la prima azienda del
settore in Emilia Romagna e l’ottava in
Italia a ottenere la certificazione ISO
9002, già nel 1994 – non aspetta che il
mercato sia maturo, ma anticipa la
domanda inaugurando nel suo sito
un’area dedicata all’e-commerce. Quali
motivi vi hanno spinto a questa nuova
strategia commerciale?

Abbiamo deciso di
dotarci di questo
moderno strumento
di vendita soprattut-
to per soddisfare le
esigenze della nuova
generazione che sta
entrando o è già en -
trata nelle aziende, la
cosiddetta generazio-
ne e-Bay, più propen-
sa, rispetto alla prece-
dente, a fare ricerca
sul web, a scegliere
gli articoli, ordinarli e
acquistarli diretta-
mente online. Questa
generazione predili-
ge la comunicazione
telematica rispetto a
quella telefonica o all’incontro dal
vivo, ma forse è attratta dal gusto di
un tipo di ricerca che dà risultati
pressoché immediati, come solo
internet può consentire, poiché si
estende al mondo intero, anziché
limitarsi alla propria città o provin-
cia. Se pensiamo che per qualsiasi
esigenza – notizie, traffico, meteo,
viaggi, dati storici o geografici, idee
regalo, moda, cucina, e così via – le
prime fonti a cui ciascuno attinge
quotidianamente sono i motori di
ricerca, ormai non possiamo più
permetterci di rimanere fuori dalla
rete, perché è una vetrina senza con-
fini che promette sviluppi impensa-
bili, anche in un settore così specifi-

co come il nostro di prodotti per la
metalmeccanica. 

L’area dedicata all’e-commerce può
dare vantaggi anche ai vostri clienti più
tradizionali, con nuovi servizi online?

Gli sviluppi dell’area e-commerce
consentiranno a breve di potenziare
l’intera area clienti aumentando la
tempestività dei servizi offerti, come
la possibilità di accedere in tempo
reale alle fatture e alle comunicazio-
ni riservate. 

Consultare immediatamente il
proprio storico per un cliente vuol

dire, per esempio, avere la possibili-
tà di analizzare i propri dati o di
riordinare con un solo click gli arti-
coli già acquistati. 

Forse, uno dei motivi per cui le nuove
generazioni preferiscono internet è nel-
l’idea di libertà che porta con sé uno
strumento straordinario come questo,
dove la burocrazia è ridotta al minimo
indispensabile per regolamentare le
transazioni commerciali. 

Nulla di più lontano dalla vendita è la
burocrazia, con i suoi blocchi e i suoi
vincoli, che troppo spesso gravano sullo
sviluppo delle aziende nel nostro
paese…

Questo è innegabile, e lo vediamo
soprattutto in momenti di emergen-

za come quello che stanno vivendo
molte delle aziende residenti nelle
zone colpite dal sisma, dove abbia-
mo un discreto numero di clienti,
soprattutto nei settore biomedicale e
della meccanica di precisione. La
situazione, sicuramente molto più
difficile per loro, si riflette anche
sulla nostra azienda, perché il loro
fermo di produzione penalizza
anche noi dal punto di vista operati-
vo, finanziario e commerciale, in
particolare per il nostro agente di
zona. Le lungaggini burocratiche,
con le quali i clienti che hanno
voglia, desiderio e bisogno di ripar-
tire nel minor tempo possibile devo-
no confrontarsi, creano ulteriori
complicazioni e assenza di certezze,
che si traducono in rischio di perdi-
ta delle commesse e, purtroppo in
alcuni casi, cessazione dell’attività
lavorativa, con gravissime conse-

guenze che si riversa-
no anche sul tessuto
sociale. È un serio
problema col quale
gli imprenditori del-
l’area si stanno con-
frontando e noi sia -
mo molto vicini a
loro perché sono
nostri clienti, partner,
collaboratori e in
alcuni casi nostri
amici. La loro batta-
glia ci vede molto
coinvolti sotto tutti i
punti di vista e fare-
mo il massimo per-
ché possano non solo
ripartire, ma anche
rilanciare il loro busi-
ness, che, ricordiamo,

contribuisce all’1,8 per cento del PIL
italiano. E ricordiamo anche che
siamo di fronte allo spirito tipico
dell’imprenditore emiliano, che non
chiede aiuti dallo Stato, ma di non
essere ostacolato nel suo slancio
imprenditoriale, di non dovere
superare inutili barriere, oltre alle
difficoltà create dal terremoto, per-
ché è pronto a rimboccarsi le mani-
che e investire ancora una volta.
Dinanzi a questo appello urgente,
noi invitiamo le istituzioni a evitare
tutti i cavilli e gli impedimenti buro-
cratici che purtroppo sono tipici
della nostra realtà italiana. È un
invito forte e spero che alla mia voce
si unisca quella di molti altri.

MAURO MASSA
presidente di Utensileria Modenese Srl

CON L’E-COMMERCE,CON L’E-COMMERCE,

OLTRE LA BUROCRAZIAOLTRE LA BUROCRAZIA

Uno scorcio della moderna sede di Utensileria Modenese
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Se le merci non vanno da sole al mer-
cato – notava Karl Marx –, chi porta le
merci al mercato? La domanda emble-
matica del filosofo dell’ottocento eviden-
temente dimostra come l’uomo s’inter-
roghi da sempre sul movimento, che
oggi assume importanza determinante
anche per le nostre imprese, non solo per
l’aspetto finanziario, ma anche per i
flussi delle merci – il material handling
– che, se ben organizzati, contribuiscono
a una maggiore efficacia produttiva del-
l’azienda. Del resto, con il termine
“logistica” di origine greca è proprio
l’aspetto organizzativo ad
essere messo in evidenza.
In Emilia Romagna, con
oltre trent’anni di espe-
rienza, lei ha accuratamen-
te elaborato tutti gli aspet-
ti della logistica, diventan-
do l’azienda privata leader
nel settore nel panorama
italiano con Global Service
Commerciale…

È essenziale rilanciare
il valore strategico del-
l’organizzazione, so -
prat tutto in momenti
economici così comples-
si come quello attuale.
Non a caso, le origini
della logistica hanno
una connotazione stret-
tamente militare, costi-
tuendo addirittura una
branca dell’arte militare.
E chi più di un impren-
ditore oggi è nella battaglia per la
riuscita dell’impresa? Nella mia
lunga esperienza nel settore ho con-
statato quanti e quali effetti abbia
una strategia logistica nell’ambito
economico e industriale. Servendo
settori merceologici diversi, dalla
piccola attività commerciale all’in-
dustria, abbiamo affinato l’offerta di
servizi di logistica – dal noleggio
all’assistenza di carrelli elevatori e
scaffalature fino alla formazione
degli operatori –, sia nella sede di
Bologna sia in quelle di altre provin-
ce della regione. 

Disponiamo di una vasta flotta a
nolo, con la possibilità di valutare

periodi di breve, medio e lungo ter-
mine e per ciascuna diversa tipolo-
gia di carrello. In tal modo, per i
nostri clienti sono più ampi i van-
taggi nella gestione della flotta, che
così viene organizzata secondo l’oc-
correnza e evitando di immobilizza-
re il capitale, con i costi che questo
comporta. Inoltre, è possibile inte-
grare il contratto con la formazione
del personale addetto all’utilizzo dei
carrelli. In un momento in cui è
favorito il noleggio all’acquisto, è
poi molto importante un’efficace

assistenza tecnica su carrelli elevato-
ri e transpallet, che da sempre è il
nostro punto di forza.

Global Service Commerciale da anni
investe in formazione, perché questa
scelta?

È strategico in questo momento
addestrare i propri collaboratori a
una sempre più efficace gestione del
material handling. Può sembrare
una contraddizione e invece è la
carta vincente. Durante tutto l’anno,
in azienda, facciamo corsi per opera-
tori addetti all’utilizzo di carrelli ele-
vatori che si concludono con un test
finale e con il rilascio di un attestato
di certificazione di capacità e idonei-

tà e la ID Card operatore di carrelli
elevatori. Per tornare alla metafora
militare, oggi, la battaglia si vince
con uomini qualificati nelle posizio-
ni operative dell’azienda. 

Mi sono formato in questa logica e
finora ho raccolto buoni frutti.
L’imprenditore, per la scommessa
che ha in atto, non può mai accetta-
re la sopravvivenza, pertanto la
prima battaglia la vince con un eser-
cito qualificato e con uno spirito di
gruppo che si costruisce nel tempo. 

L’immagine che le cronache recenti
rilasciano dell’Italia, da un punto di
vista organizzativo, è molto carente.
Tuttavia, sembra quasi un felice con-
trappasso la notevole capacità organiz-
zativa delle nostre piccole e medie
imprese. 

Qual è la sua opinione in merito?
Posso citare il mio

caso. Ho incominciato la
mia attività lavorando
per un grande gruppo
industriale del settore,
poi ho deciso che occor-
reva rilanciare rischian-
do in proprio. C’era
l’esigenza di fare qualco-
sa che andasse oltre gli
standard del grande
gruppo. Ma occorrevano
collaboratori affidabili e
così, avendo il dono di
coinvolgere le persone
su progetti, ho fondato
una piccola impresa di
logistica con alcuni col-
laboratori, che oggi è
diventata concessionaria
ufficiale di Caterpillar
nelle province della
regione in cui abbiamo
una sede. Questo per

dire che le piccole e medie imprese
italiane riescono meglio facendo
leva sulle loro specifiche competen-
ze e sulla capacità di ovviare alle
carenze infrastrutturali attraverso
l’estrema elasticità e versatilità,
mentre la grande industria è sempre
in difficoltà quando deve confron-
tarsi con i canoni organizzativi di
altre realtà europee. La base è sem-
pre una buona organizzazione inter-
na, anche per essere più competitivi
in ambito internazionale, senza
abdicare ai nostri punti di forza. Per
questo, chi si affida al nostro sup-
porto logistico, non può che miglio-
rare i propri fatturati.

STEFANO BONAFÈ
presidente di Global Service Commerciale Srl, Bologna 

LA RIUSCITA DELL’IMPRESALA RIUSCITA DELL’IMPRESA

Stefano Bonafè
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Il 23 giugno scorso, nella sede del
suo High Tech Park di Baggiovara

(MO), SCE siglava un contratto di
collaborazione con la cinese Xin Da
Yang (leader nella produzione di
auto elettriche) per la costruzione di
componenti destinati a veicoli per la
mobilità elettrica.

Per SCE è stato un passo molto
importante nel percorso iniziato
dodici anni fa con l’istituzione del
primo parco tecnologico privato
dell’Emilia Romagna, il cui presup-
posto era la condivisione e lo scam-
bio di know-how tra i vari partners,
per dare vita a soluzioni sempre più
innovative. Presupposto che si è tra-
sformato in un punto cardine di SCE
e che ha preso il largo, fino a sbarca-
re in Estremo Oriente, nella lontana
Linyi (provincia della Shandong):
l’accordo con XDY non rappre-
senta solo un momento di col-
laborazione tecnico-economica,
ma un vero e proprio incontro
di culture diverse, fatto di osta-
coli, di timori, ma anche di
estrema fiducia e apertura. 

SCE ha studiato, progettato e
realizzato un circuito elettroni-
co per il controllo e la gestione
remota delle batterie al litio, il
BMS (Battery Management
System). Questo progetto è
stato scelto dalla Xin Da Yang
dopo averlo confrontato con
altri quattro competitor inter-
nazionali (fra cui uno giappo-
nese).

XDY ha acquistato il know-
how necessario per la costru-
zione del BMS in Cina, mentre
SCE avrà l’esclusiva per l’Italia e per
il mercato europeo mantenendone la
produzione per lotti non elevati.

Ciò che distingue il progetto di
collaborazione fra SCE e XDY da un
classico accordo economico è il con-
tratto stipulato per l’istituzione di
un centro di ricerca italo-cinese con
la sede italiana proprio presso
l’High Teck Park di Baggiovara e le
attività in Cina presso la stessa XDY.

Le figure chiave di questo progetto
sono Benedetto Sampaolo, direttore
tecnico di SCE Group, He Zhigang,
il direttore tecnico di XDY e il pro-
fessor Guo Fen. 

L’interesse di Bao Wen Guang,
fondatore di Xin Da Yang, nel pro-
muovere e sostenere iniziative rivol-
te al green nasce dalla consapevolez-
za dei mutamenti negativi che l’uo-
mo ha provocato e sta provocando
all’ambiente: “Noi abbiamo il com-
pito di correggere i danni all’ecolo-
gia che hanno fatto i nostri genitori e
i nostri nonni”, afferma Bao, ricono-
scendo che lo sfruttamento indiscri-
minato dell’ambiente sta diventan-
do un pericolo per l’intero ecosiste-
ma, non solo per il suo paese. La
prova che l’interesse di Bao non è
limitato al solo profitto sta anche nel

programma che ha scelto di attuare
per la produzione dei BMS: non è
stata seguita la logica dell’assimila-
zione totale e immediata del know-
how (che avrebbe portato un consi-
stente abbattimento dei costi di pro-
duzione della macchina elettrica),
ma, al contrario, la produzione del
BMS per gran parte del 2013 avverrà
ancora qui in Italia nell’High Tech
Park SCE, prevedendo poi un per-

corso di cessione graduale, finché la
XDY non sarà in grado di produrre
in modo indipendente. 

Si parla spesso della necessità di
aprire le nostre frontiere ai paesi este-
ri, salvo poi richiuderle per proteg-
gersi, per paura. Ma, a parte l’esigen-
za di lottare contro la concorrenza
sleale, perché chiudersi nei pregiudizi
razziali e creare barriere fra i popoli?
Se ci rivolgiamo a un cinese, un tede-
sco o qualsiasi altra persona di lingua
e colori diversi dai nostri anteponen-
do paure e pregiudizi non potremo
fare altro che ricadere a nostra volta
nello stereotipo dell’italiano medio
“pizza, mafia e spaghetti”.

Quello di SCE è un vero e proprio
esempio di internazionalizzazione
che trova le sue fondamenta nella
parola fiducia, conquistata e consoli-
data nell’arco di diversi anni, dopo
un notevole sforzo per far superare
le diffidenze e trasmettere affidabili-
tà e credibilità nel proprio progetto.

Gli accordi che si stanno susse-
guendo oggi sono la sfida che la cul-
tura italiana – anteponendo umani-
tà, qualità e stile al profitto e al busi-
ness – possa essere vincente anche

nei paesi in cui questi non sem-
pre sono valori principe, ma
dove al contrario vige la regola
del “cercare l’affare a tutti i
costi”. Fortunatamente esisto-
no anche persone come Bao
Wen Guang, un uomo che
rende onore al patrimonio cul-
turale del suo paese e che
Ormes Corradini (amministra-
tore unico di SCE) ha avuto
l’occasione di incontrare nel
proprio cammino. 

“Mi ha colpito la grande
attenzione e competenza con
cui gli amministratori locali
seguono costantemente le evo-
luzioni dei progetti, e sono
spesso presenti nei rapporti
interpersonali con noi interlo-
cutori occidentali”, afferma

Cor radini.
La storia di SCE e XDY è la prova

che lingue, culture e credenze diffe-
renti non sono barriere, ma ponti
che permettono di collegare persone
e aziende per il miglioramento di
ciascun paese. Per SCE questa
avventura è solo all’inizio, con la
prospettiva di una collaborazione
destinata a crescere e migliorare
sempre più nel tempo.

CHIARA FERRARI
responsabile marketing e comunicazione di SCE Group, Modena

SCE E XIN DA YANG: UN PROGETTOSCE E XIN DA YANG: UN PROGETTO
DI INTERNAZIONALIZZAZIONEDI INTERNAZIONALIZZAZIONE
DAL SAPORE ORIENTALEDAL SAPORE ORIENTALE

Da sin. 

Alfredo Bacci, Ormes Corradini

: Bao Wen Guang 
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Se nel Rinascimento l’industria del
tessile ha il suo centro mondiale di
importazione ed esportazione dei suoi
manufatti in Italia e, qualche secolo più
tardi, nel 1700, è Bologna la capitale
della seta, con oltre 500 mulini da seta
che sfruttano l’energia dell’acqua, negli
anni 2000 è Monti & Monti Srl l’azien-
da bolognese che commercializza nel
mondo i tessuti e i tendaggi più pregiati
per portare l’eleganza assoluta nelle più
belle case dei quattro continenti. E il suo
viaggio incomincia dall’Appennino
bolognese…

La mia avventura iniziò quando,
poco dopo avere conseguito la
maturità linguistica, fui assunto nel-
l’ufficio estero di un’azienda di
Venezia che produceva tessuti per
arredamento e aveva una filiale a
Bologna. Nel 1977, l’azienda versava
in difficoltà tali da non riuscire a
pagare dipendenti e fornitori. Fu
proprio un fornitore, che contattavo
quando occorreva inviare gli ordini,
a chiedermi di trovare compratori
per i suoi preziosi pizzi francesi, che
ormai aveva già prenotato. Mi ado-
perai in questa direzione e, in breve
tempo, riuscì a vendere tutti i manu-
fatti. Così, a ventitre anni, capii che
quella era la mia strada. Nel 1978,
presi in affitto il primo magazzino in
via Galliera, a Bologna, che anni
dopo acquistai, ampliandone le
dimensioni, per farne quella che tut-
tora è la nostra sede operativa. Il fat-
turato cresceva vertiginosamente,
costituii nuove società e negli anni
novanta acquistai a Torino la
Tiemme Srl, azienda leader nella
sartoria tessile d’arredamento, che
all’epoca aveva cinquanta dipen-
denti, e la società Delta arredamenti
di Padova, specializzata in tende
antifiamma per alberghi e comunità.
L’azienda dava grandi soddisfazioni
e nel frattempo mi consentiva d’in-
vestire anche in un’attività immobi-
liare, la Galliera 60 Srl.

Lavorare nel tessile mi ha dato
l’opportunità di viaggiare in tutto il
mondo e d’imparare nuove lingue.

In questo settore la carta vincente è
presentare i prodotti più innovativi
e di qualità in anticipo rispetto agli
altri competitors. A fine agosto, per
esempio, ho partecipato a uno dei
più importanti appuntamenti mon-
diali del settore, che si tiene a
Shanghai. È un contesto in cui s’in-
contrano i più noti produttori
dell’Oriente ed è essenziale avere la
lucidità di scegliere e acquistare i
tessuti migliori fra un’interminabile
moltitudine di prodotti differenti.

Quali sono i valori di Monti & Monti
Srl?

Sono nato a Grizzana Morandi, fra
le montagne bolognesi, e ho impara-
to presto che i valori più importanti
sono l’onestà e la correttezza verso
gli altri. La montagna insegna a non
sperperare, i suoi abitanti sono abi-
tuati a lavorare sodo, spesso sono
persone che non hanno debiti e sono
riuscite a costruire una casa con
poche risorse a disposizione, ma con
tanta forza. Questi sono i valori
della mia impresa e sono apprezzati
dai molti clienti che si servono da
noi da oltre trent’anni. E pensare
che, appena diplomato, mio padre
mi aveva proposto di lavorare come
autista di autobus. 

E lei perché non accolse quella propo-
sta?

Mio padre avrebbe voluto per me
un posto tranquillo, in piena sicu-
rezza economica, ma la mia strada
era un’altra. Non era il mio mestiere
fare l’impiegato perché avevo l’esi-
genza di creare qualcosa di nuovo. È
incominciato tutto con una scom-
messa che, grazie alla conoscenza
delle lingue e alla mia predisposi-
zione a viaggiare, mi ha consentito
di andare alla ricerca dei prodotti
tessili più esclusivi e originali da
distribuire ai più esigenti clienti ita-
liani ed esteri. È sempre un rischio
gestire un’impresa, ma vivere di
rendita non consente di crescere. La
vita va giocata in prima linea.
L’impresa offre l’occasione d’incon-
trare tante persone, di affrontare

sempre nuove difficoltà e di costrui-
re continuamente, è un percorso di
arricchimento costante.

Qual è il futuro del tessile?
Attualmente, in Italia e in Europa

il tessile è in crisi, anche perché i
costi di produzione sono elevati,
mentre i paesi asiatici hanno matu-
rato tecniche di produzione di quali-
tà che, unite al basso costo della
manodopera, li rendono più compe-
titivi. Questo è un grande dispiacere
perché ciò che ho costruito l’ho fatto
grazie ai produttori europei. Per
quanto ci riguarda, invece, la richie-
sta di distribuzione non è affatto in
calo, anche se dobbiamo acquistare
a Shanghai, in Turchia, in Pakistan o
in Corea. 

Abbiamo in programma di conti-
nuare a produrre nuove e belle colle-
zioni di qualità, cercando di amplia-
re la nostra presenza nei paesi scan-
dinavi, mentre attualmente i nostri
clienti principali sono in Italia, in
Spagna e in Cina. Il nostro mercato,
comunque, si estende a tutto il baci-
no del Mediterraneo, ma serviamo
anche la Turchia, Cipro e Malta,
dove c’è un gusto nell’arredamento
molto simile al nostro. I paesi del
Nord Europa invece si distinguono
nettamente: in Germania, per esem-
pio, usano le tende bianche classi-
che, perché hanno bisogno di man-
tenere gli ambienti luminosi. Ma
rimane sempre costante l’attenzione
alla nostra immagine, curata in ogni
dettaglio da oltre trent’anni, secon-
do la più antica tradizione del puro
made in Italy.

RAFFAELE MONTI
socio fondatore di Monti & Monti Srl, Bologna

L’ELEGANZA DEL TESSILE,L’ELEGANZA DEL TESSILE,

LA MIA SCOMMESSA DI VITALA MIA SCOMMESSA DI VITA

Raffaele Monti
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Èproprio vero che un ristorante vale a
seconda di chi lo gestisce: ne è la

prova il Magnagallo che, da quando è
stato rilevato da Mauro Cappi, ha decupli-
cato i suoi clienti. Chi lo consiglia non
può fare a meno di aggiungere che lo ha
acquistato  Mauro: “Ti ricordi, il proprie-
tario dell’Antica Trattoria Il Moretto”.
L’antica trattoria di Tavernelle, un borgo
che s’incontra percorrendo la via Fri -
gnanese da Vignola verso Marano sul
Panaro, era meta di pellegrinaggio gastro-
nomico per clienti provenienti da tutta la
regione che volevano rinnovare, a volte
anche settimanalmente, l’esperienza del

gusto delle più antiche tradizioni modenesi, in una cornice di grande accoglienza e ospi-
talità. Ma tutto questo non era un caso, bensì frutto di una cultura che Mauro aveva respi-
rato fin da bambino: “Sono cresciuto in mezzo alla gente”, ricorda, “avevo solo otto anni
quando incominciai ad aiutare mia madre, rimasta vedova, a gestire il Bar Sport e la
Trattoria Modenese, nel centro di Vignola. Poi, nel 1971, decisi di iniziare la mia avven-
tura, prelevando “Al Muratt” (dal soprannome di uno dei proprietari), l’osteria-tabacche-
ria di Tavernelle che sorgeva nei locali della storica trattoria dell’Ancora, utilizzata fino
alla seconda guerra mondiale come posta per il cambio dei cavalli, le cui specialità erano
rane fritte e pesci pescati nel fosso limpidissimo che scorreva accanto alla trattoria. Ormai
sono alla soglia dei sessant’anni di attività, ma avevo capito fin da subito quanto fosse
importante per il cliente sentirsi accolto e sapere che nel mio locale può trovare chi custo-
disce la memoria e la tradizione e assicura la continuità. È una cosa sempre più evidente
oggi per i clienti sia del ristorante sia dell’albergo Magnagallo. Tant’è che, se un cliente
torna a trovarci perché la prima volta è stato soddisfatto, dobbiamo fare di tutto per con-
sentirgli di ripetere quell’esperienza, è inutile e controproducente cambiare tanto per cam-
biare, credendo di dare un valore aggiunto, lo sforzo che deve fare chi propone la tradi-
zione è quello di seguirla, non di allontanarsene. La prova che siamo sulla strada giusta
sta anche nel fatto che vediamo ripagati i nostri sforzi con un aumento esponenziale della
clientela. E sapere che stiamo prestando un servizio utile e restituendo valore alla cultura
della nostra terra è la cosa più importante nel nostro lavoro”.

Come notava Clara Scaglioni in un articolo pubblicato in Premiata Salumeria Italiana

(n. 2, 1997), ai tempi in cui Mauro Cappi era
ancora al Moretto, “Quando offre a tutti i suoi
clienti a inizio pasto piccoli pezzetti di gnocco
fritto, tigelle e calzagatti, quando consiglia di
provare il suo fritto misto perfetto e croccante
grazie all’ottimo strutto rinnovato continuamen-
te nelle friggitrici, quando fa gustare il delicatis-
simo e profumato moscato della zona con le
pesche dolci, la torta di tagliatelle, la zuppa
inglese o i tortelloni ripieni di crema, quando
paga quasi tutte le spese pur di far rivivere per i
pochi abitanti rimasti a Tavernelle la sagra di
Balo’s e di Lumeg, delle balogie (castagne) e
delle lumache (i gusci delle lumache servono da
candeliere alle tante candele accese), egli fa cul-
tura, riallacciandosi non solo al passato della sua
trattoria, ma alla storia della sua terra”.

A questo punto, per incontrare la generosità di
Mauro e della sua cucina, non ci resta che telefo-
nare al numero 059 528751.  

Ristorante Magnagallo, via Magnagallo Est, 7 - Campogalliano (MO), www.magnagallo.itRistorante Magnagallo, via Magnagallo Est, 7 - Campogalliano (MO), www.magnagallo.it
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Nonostante sia nata in piena crisi
mondiale, Incaricotech ha acquisito clien-
ti importanti, grazie a un’attenzione e
un’offerta mirate ai singoli casi di auto-
mazione del magazzino, con cui ha con-
quistato la loro fiducia. Ma è aumentata
anche la sensibilità degli imprenditori
italiani verso il settore della logistica?

Per fortuna, anche in un momento
di recessione, incomincia a diffon-
dersi la cultura della gestione otti-
mizzata dei flussi di materiali all’in-
terno delle aziende. Fino a qualche
anno fa, gli investimenti degli
imprenditori nel nostro paese si con-
centravano principalmente in nuovi
macchinari e impianti automatici
per produrre in maggiori quantità a
costi inferiori. Il colmo era però che,
pur riducendo i costi della
produzione con l’automazio-
ne, la movimentazione era tale
che, alla fine della filiera, un
pezzo costava come prima,
con la differenza che intanto
l’azienda aveva assunto l’one-
re dell’investimento in nuovi
macchinari. Oggi, molti im -
pren ditori hanno capito i van-
taggi di un magazzino auto-
matico, che dà la certezza delle
giacenze e consente di fare una
politica degli acquisti e degli
approvvigionamenti che eli-
mina gli sprechi e garantisce conti-
nuità all’attività. Quale produzione
automatica, infatti, potrebbe per-
mettersi di fermarsi perché manca
un particolare? Eppure, fino a quan-
do non adottano soluzioni automati-
che, le aziende corrono questo
rischio, come quello di acquistare
oggi materiale che domani tornerà
in magazzino da un cantiere, dove
non è stato utilizzato secondo le pre-
visioni, e spesso si tratta di migliaia
di euro che rimangono immobilizza-
ti. Anche la possibilità d’identificare
l’operatore è sempre più apprezzata,
soprattutto nelle aziende che tratta-
no materiali costosi. Per questo stia-
mo proponendo i sistemi più dispa-
rati: dal più semplice al più evoluto,

da quello che richiede la digitazione
di una password per accedere alla
macchina a quello che prevede un
transponder da tenere in tasca, nel
grembiule o al collo, con cui la mac-
china identifica l’operatore e registra
tutto ciò che fa. 

Incaricotech affianca alla fornitura di
magazzini automatici l’analisi logistica
dell’azienda cliente nel suo complesso.
Può darci qualche testimonianza della
vostra esperienza? 

L’analisi della logistica porta spes-
so a ottenere grandi recuperi, perché
purtroppo anche aziende importanti
possono avere una gestione piena di
sprechi e di contraddizioni. Nelle
grandi imprese produttive del Nord
Italia, come dicevo, la logistica è

sempre stata, più che trascurata,
adattata. Anche quelle che da anni
avevano un responsabile logistico,
lo impiegavano per la gestione delle
emergenze, attribuendogli tutte le
responsabilità dei ritardi o delle
mancate consegne, degli imprevisti
e degli incidenti di percorso, inevita-
bili in un’azienda che riceve da e
spedisce in tutto il mondo. Ecco per-
ché per noi, durante l’analisi, diven-
ta indispensabile affiancare il
responsabile della logistica, che non
ha tempo per la programmazione,
ma ha la cultura per farla e la capa-
cità di gestire anche politicamente
l’equilibrio fra i reparti. Certo, se
disegniamo uno “spaghetti chart” –
lo strumento di rilevazione grafica

utilizzato per mappare le percorren-
ze degli operatori durante il proces-
so produttivo –, spesso constatiamo
che, per compiere un’azione, molti
operatori percorrono 450 metri
quando ne basterebbero 100, se
andassero lungo una linea retta. E
tanti guru della logistica, che dalla
loro torre d’avorio rischiano di pro-
durre valanghe di carta assoluta-
mente distanti dalla vita dell’azien-
da, sono pronti a puntare il dito con-
tro il responsabile della logistica che,
preso dalle sue corse quotidiane,
non si accorge del tempo sprecato
nei movimenti a zig zag degli opera-
tori. Ma ciò che chiede l’azienda non
è una semplice, per quanto convin-
cente, analisi: chiede risposte con-
crete a problemi concreti, chiede di
trovare una via di mezzo fra i 450 e
100 metri, in quel caso particolare e
specifico, non secondo teorie gene-
rali. 

Il vostro, in breve, è un intervento
pragmatico, che tiene conto del caso sin-
golo e quindi vi dà la chance di divenire
interlocutori dell’imprenditore…

Occorre intervenire per il
caso singolo, pensando che la
logistica non è l’unico proble-
ma dell’impresa. Occorre avere
sempre presente che un’azien-
da è governata da un impren-
ditore o da uno staff dirigenzia-
le che si occupa dell’impresa
nella sua globalità: area com-
merciale, amministrativo-fi -
nanziaria, produttiva e logisti-
ca. Per cui il nostro consulente
deve partire da una cultura
generale d’impresa, anche on
the field, rimboccarsi le maniche

e sporcarsi le mani, perché, per dare
risposte concrete, occorre studiare,
lavorare, capire il contesto, capire
come viene percepita una soluzione,
in particolare se è automatica o
semiautomatica, capire come andrà
a operare sei mesi dopo, uno e due
anni dopo e introdurre gradualmen-
te le novità. Solo così si diventa par-
tner dei propri clienti che, nel nostro
caso, sono più che soddisfatti: spesso
alcuni clienti hanno chiesto di visita-
re installazioni nella loro zona senza
la presenza dei nostri commerciali, e
tutte le volte abbiamo venduto i
nostri sistemi. Indub biamente, nes-
suno è più efficace di un cliente sod-
disfatto a spiegare i vantaggi che ha
chi lavora con noi. 

LORIS GASPARINI
amministratore delegato di Incaricotech Srl, Campogalliano (MO)

DAL MAGAZZINO AUTOMATICODAL MAGAZZINO AUTOMATICO
ALLA LOGISTICA DELL’IMPRESAALLA LOGISTICA DELL’IMPRESA

Sandro Trotti, Crates, olio su tela, 1964
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Oltre ad avere progettato numerose
macchine speciali e installato diversi
impianti industriali, prestando la sua
consulenza dal 1983 presso aziende lea-
der dei settori elettromeccanico ed ener-
getico, lei collabora con la Rancan
Elettrotecnica per la riparazione di
motori elettrici particolarmente com-
plessi, ma anche per la costruzione di
macchine speciali su richiesta dei clien-
ti. Considerando che l’elettromeccanica
interessa tutti i settori mani-
fatturieri, quali sono state le
reazioni alla congiuntura eco-
nomica di quest’ultimo perio-
do?

Due sono i settori indu-
striali che per primi risen-
tono di eventuali congiun-
ture sfavorevoli e rappre-
sentano per così dire il
“termometro indicatore”
dell’andamento economi-
co generale: quello delle
fonderie, che anticipa il
calo della domanda di
materie prime, e quello
elettromeccanico, che assi-
ste al rallentamento della
richiesta di motori elettrici
che, ovviamente, stanno
alla base di qualsiasi
impianto produttivo. 

Nonostante la Ran can si
collochi nell’ambito della
ri parazione, quindi do -
vrebbe risentire marginal-
mente del rallentamento
economico – giacché in
tempi di crisi le aziende
privilegiano la riparazione
piuttosto che l’acquisto di un nuovo
impianto –, purtroppo si avverte la
tendenza a ridurre o rinviare il ser-
vizio di manutenzione, senza pensa-
re che, come abbiamo ribadito al
convegno Motori in corrente continua:
aspetti funzionali e manutentivi (20
gennaio 2012, Confartigianato Vi -
cenza), la tempistica dell’intervento
è fondamentale per evitare danni
gravi alle macchine, lunghi fermo
impianti e conseguenti perdite eco-

nomiche per mancata produzione.
Quanto affermato sembra pur-

troppo consolidarsi poiché la
Rancan ha una visione abbastanza
ampia dei settori industriali, perché
spazia in vari campi applicativi, nei
quali sono richieste diverse tipolo-
gie di macchine elettriche rotanti
come alternatori, motori asincroni,
motori a corrente continua e conver-
titori di frequenza.

Dal mio osservatorio privilegiato
di consulente nella costruzione, oltre
che nella riparazione delle macchine
elettriche, noto che alcuni settori
non sono stati toccati per nulla dalla
crisi, anzi, hanno avuto un incre-
mento. Nell’alimentare, per esem-
pio, in particolare il settore delle
macchine per la produzione della
pasta sta registrando picchi di cre-
scita altissimi, non solo in Italia ma
anche in paesi come Cina e India: la

pasta è un alimento che continua ad
avere una diffusione enorme nel
mondo perché è nutriente, economi-
co e facile da conservare. Anche il
settore ferroviario, che gode di pro-
grammazioni a lunga scadenza, non
ha risentito della crisi, anzi, in paesi
come Russia e Kazakistan, si sta
avvalendo di enormi stanziamenti
per il rifacimento della rete ferrovia-
ria. Un altro incremento si sta verifi-
cando a favore degli impianti di pro-
duzione di neve artificiale, i cosid-
detti “cannoni sparaneve”, giacché
le nevicate sono diminuite e si è
capito che con gli impianti d’inneva-
mento artificiale è possibile garanti-
re e aumentare il periodo del turi-
smo invernale. Molte richieste arri-
vano dai paesi orientali, dove è

necessario soddisfare la
domanda di aree attrezzate
per sport finora praticati
prevalentemente in occi-
dente. La contrazione inve-
ce è constatabile nei settori
più tradizionali che risen-
tono di una forte stagna-
zione come quelli delle
macchine utensili per i set-
tori metalmeccanico, lapi-
deo e del legno, delle
pompe per sollevamento
acqua, dei compressori per
la produzione di aria com-
pressa. Per uscire da que-
sta impasse è necessario
che le aziende si collochino
in ambiti sempre più stra-
tegici e propongano pro-
dotti con un contenuto tec-
nologico più elevato
rispetto alla media. 

Per diversi anni lei ha pre-
stato la sua consulenza a un
importante gruppo conciario
di Arzignano, per il quale ha
installato tre centrali di coge-
nerazione. Quali sono i van-
taggi della produzione combi-

nata di energia elettrica e calore? 
La cogenerazione è il modo più

razionale di utilizzare un combusti-
bile fossile, in particolare il gas
metano o il gasolio: un motore a
scoppio, così alimentato, mette in
rotazione un generatore che produ-
ce energia elettrica, mentre il calore
di scarto del motore endotermico è
recuperato sotto forma di acqua
calda e vapore a bassa pressione per
le esigenze produttive dell’azienda.

ROBERTO GRAFFAGNINO
ingegnere

UN NUOVO ORIENTAMENTOUN NUOVO ORIENTAMENTO
NELL’ELETTROMECCANICA ENELL’ELETTROMECCANICA E
NELLE ENERGIE ALTERNATIVENELLE ENERGIE ALTERNATIVE

Sandro Trotti, Pattaya, tempera e pastello su carta, 1979
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La conceria è il sito ideale per l’in-
stallazione di questi impianti perché
necessita di acqua calda (37°÷80°), di
vapore per l’asciugatura delle pelli e
di energia elettrica per i molteplici
macchinari. 

Ci sono però molti altri settori in
cui la cogenerazione può essere van-
taggiosa: le fornaci per la produzio-
ne di laterizi, le cartiere, le imprese
lattiero-casearie, le lavanderie indu-
striali, le tintorie e gli impianti spor-
tivi dotati di piscine, per fare qual-
che esempio.

Il sistema termoelettrico nazionale
spreca più del 65 per cento dell’ener-
gia dei combustibili fossili. Le cen-
trali termoelettriche hanno un’effi-
cienza media di produzione del 40
per cento e, se teniamo conto delle
inevitabili perdite energetiche du -
rante la trasmissione e la distribu-
zione dell’energia elettrica, l’effi-
cienza globale è inferiore al 35 per
cento. Grazie a un impianto di coge-
nerazione, invece, la resa energetica
globale può essere addirittura supe-
riore al 90 per cento, considerando
che il potenziale energetico del com-
bustibile fossile è convertito per il 35
per cento in energia elettrica e per il
55 per cento in calore. Ecco perché la
produzione combinata, a piè di fab-
brica, è una delle strategie più intel-

ligenti per risparmiare energia. 
Ma allora perché questi impianti non

sono diffusi come meriterebbero?
Perché rappresentano un investi-

mento economicamente vantaggio-
so che le aziende possono prendere
in considerazione solo se rispondo-
no ad alcuni requisiti: devono avere
almeno 200 kW di potenza impe-
gnata e un fabbisogno termico ed
elettrico con sufficiente contempora-
neità. 

Non si deve trascurare anche la
necessità di personale con specifiche
competenze tecniche e burocratiche,
dati gli onerosi obblighi fiscali
vigenti in materia di energia, sia pri-
maria dei combustibili sia elettrica
prodotta, e questo scoraggia anche
le imprese più propense a investire
in proprio.

Il settore della cogenerazione
potrebbe essere rivolto anche alla
micro cogenerazione domestica, con
grandi benefici per l’ambiente e per
l’economia in generale. In stallando,
infatti, nelle abitazioni speciali cal-
daie a gas metano idonee alla pro-
duzione combinata di calore ed
energia elettrica, ovviamente con
maggiore utilizzo nel periodo inver-
nale, si avrebbe, di fatto, un notevo-
le incremento della riserva di poten-
za elettrica nel nostro paese, senza

bisogno di costruire nuove centrali.
Inoltre, questa tecnologia sarebbe
complementare alla produzione di
energia elettrica con pannelli foto-
voltaici, dato che la massima produ-
zione avviene nella bella stagione
ossia con riscaldamenti domestici
spenti. 

Perché questo possa realizzarsi
devono esserci volontà e competen-
za politiche, poiché è necessario
rivedere la tariffazione concernente
la fornitura del gas metano per uso
civile, allineandone il costo a quello
per le forniture industriali. Questo è
il maggiore ostacolo che la politica
deve rimuovere. La micro cogenera-
zione domestica avrebbe enormi
vantaggi: ambientale, per il rispar-
mio delle fonti combustibili fossili e
quindi minori emissioni di CO2, eco-
nomico, per una minore dipendenza
energetica, industriale, per possibili
riduzioni della bolletta energetica, e
occupazionale, perché ciò favorireb-
be la produzione e l’installazione di
nuove caldaie. 

Ci auguriamo che la cogenerazio-
ne, in generale, incontri maggiore
attenzione in futuro e una politica
più attenta a evitare sprechi e danni
per l’ambiente, come quelli derivati
dall’inefficiente utilizzo delle risorse
idrocarburiche fossili.
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Dal 27 agosto scorso è operativo il
quinto Conto Energia per coloro che
decidono d’investire nel settore fotovol-
taico. Quali sono i vantaggi?

Il quinto Conto Energia segna
nuo vi parametri rispetto alla norma-
tiva prevista per il quarto. Sono state
ridotte, infatti, le tariffe previste per
la quota di energia prodotta dall’im-
pianto. Inoltre, è stata introdotta la
tariffa onnicomprensiva e di auto-
consumo. Il quarto Conto Energia
prevedeva incentivi per tutta l’ener-
gia prodotta dall’impianto, mentre,
il quinto incentiva solo quella parte
di energia che non è utilizzata diret-
tamente per le utenze, ma che viene
immessa in rete. Per la parte di ener-
gia che viene invece autoconsumata
è previsto un “premio”, una tariffa
comunque ridotta rispetto a quella
dell’incentivo, che viene riconosciu-

ta per la parte di energia consumata
direttamente nel momento in cui
viene prodotta. Da un punto di vista
economico, quindi, si sommano l’in-
centivo previsto per la quantità di
energia messa in rete, e il “premio”
per i kWh autoconsumati che, essen-
do prodotti dall’impianto, non
devono essere pagati. Rispetto al
quarto Conto però sono maggiori i
vincoli e quindi gli adempimenti
burocratici. 

Per accedere alle tariffe del quinto
Conto Energia, ad esempio, un
impianto di potenza superiore ai 12
kWp non può, diversamente che in
precedenza, essere costruito e poi
allacciato, ma si deve inoltrare una
specifica richiesta preliminare in
modo che sia inserito in un registro,
gestito dal GSE (Gestore dei Servizi
Energetici). Solo dopo l’autorizza-

zione, rilasciata in base ad una gra-
duatoria basata sul rispetto di speci-
fici parametri, potrà essere concesso
l’incentivo. Il limite di 12 kWp è spo-
stato a 20 se si rinuncia al 20 per
cento delle tariffe d’incentivo.

Il quinto Conto Energia, ufficial-
mente, è stato previsto nell’ottica di
abbassare il carico economico sulle
bollette di chi non è produttore. Di
fatto dimostra chiaramente la volon-
tà di non sostenere un reale cambia-
mento nella produzione ed uso del-
l’energia che andrebbe a compro-
mettere gli equilibri economici del-
l’attuale modello produttivo.

Per questo motivo Apigor sta met-
tendo a punto un prodotto che per-
metta di evitare gli adempimenti ed
i vincoli relativi all’allacciamento
Enel ed alle pratiche richieste dal
GSE. Sarà un impianto scollegato
dalla rete pubblica che utilizzerà la
stessa solo in caso di necessità.
Permetterà di autoprodurre l’ener-
gia necessaria e, non essendo sog-
getto al ricatto degli incentivi, avvi-
cinerà l’utente a quell’indipendenza
energetica che riteniamo essere un
diritto di tutti.

ROBERTO PANDOLFI
amministratore delegato di Apigor energia Srl, Bologna

VANTAGGI E SVANTAGGI DELVANTAGGI E SVANTAGGI DEL
QUINTO CONTO ENERGIAQUINTO CONTO ENERGIA
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La prevenzione e la sicurezza sui luo-
ghi di lavoro così come le problematiche
inerenti l’ambiente e la gestione azien-
dale sono temi che negli ultimi anni
hanno assunto un’importanza determi-
nante per le imprese. Anche per questo
periodicamente sono emanate nuove
normative in materia, che recepiscono
direttive europee sempre più dettagliate.
Quali sono le novità nel settore?

La novità straordinaria è che non
ci sono novità, perché le aziende
stanno attraversando un momento
difficilissimo. Recentemente, il mini-
stro del Lavoro e delle Politiche
Sociali, Elsa Fornero, ha affermato
che le aziende devono avere il
coraggio d’investire. Mi chiedo con
quali soldi. La consulenza che noi
facciamo per la sicurezza sul lavoro,
per la normativa antincendio, per
l’ambiente e per la messa a norma
globale dell’azienda è obbligatoria e,
nonostante la normativa sia sempre
più dettagliata con conseguente
aumento delle problematiche nel-
l’applicazione e dei costi che com-
porta, molte aziende assumono il
rischio d’incorrere in sanzioni
pesantissime non adeguandosi nei
tempi prestabiliti. Simultaneamente,
assistiamo al fenomeno dei consu-
lenti improvvisati, che approfittano
dell’esigenza di costante aggiorna-
mento per presentare offerte al
ribasso. Questo lavoro esige invece
molti anni di esperienza, tecnica,
burocratica e anche relazionale con
le istituzioni, soprattutto se pensia-
mo che, a fronte di un’ispezione, di
una verifica o di un controllo, gli
organi di competenza entrano nel
merito dell’organizzazione e della
gestione interne, esaminando i
documenti e sanzionando penal-
mente eventuali carenze. Pertanto, è
insostenibile che si possa tutelare
un’azienda con consulenze che
costano poche centinaia di euro.
Hanno sollevato il problema anche il
procuratore di Torino, Raffaele
Guariniello, e il responsabile nazio-

nale degli ispettori delle Asl e della
medicina del lavoro, sollecitando di
fare molta attenzione a chi si propo-
ne in questo modo e soprattutto a
chi vende la consulenza via internet,
che spesso è redatta con la modalità
del “copia e incolla”. 

Quanto incide sul bilancio di
un’azienda attenersi alle normative
sulla sicurezza e l’ambiente?

In alcuni casi è sufficiente accom-
pagnare le aziende in un perfeziona-
mento, perché hanno già messo in
atto sistemi di gestione dell’ambien-
te e della qualità di alto livello, con
un’ottima organizzazione interna.
Se l’azienda è pronta, l’adeguamen-
to alle normative incide per qualche
migliaio di euro l’anno. Se invece la
cultura della sicurezza e della for-
mazione sono ancora carenti, gli
investimenti sono più consistenti.
Purtroppo, spesso gli slanci degli
imprenditori verso la trasformazio-
ne della loro azienda vengono mor-
tificati dall’eccesso di tassazione e
sindacalizzazione che regna nel
nostro paese, dove, per di più, la
legge non è applicata in maniera
univoca: non solo fra una regione e
l’altra, ma persino fra una città e l’al-
tra, notiamo differenze applicative e
sanzionatorie. Mentre in alcune
regioni vengono volutamente igno-
rati casi di gravi inadempimenti, in
altre, come l’Emilia Romagna per
esempio, i controlli sono molto rigi-
di, puntigliosi e punitivi, tanto che
spesso dobbiamo sperare nel buon
senso degli ispettori. A volte è imba-
razzante segnalare ai nostri clienti
l’adempimento di nuovi ulteriori
oneri, soprattutto in un momento
così difficile. Il rischio è che, in
seguito all’inasprimento delle san-
zioni, qualche azienda sia costretta a
chiudere o a cedere l’attività, com’è
avvenuto in questi anni. 

Quali sono i vostri progetti futuri?
I progetti sono tanti. Fra i priorita-

ri c’è quello di sviluppare in
Romania l’attività per l’importazio-

ne e l’esportazione dei rottami di
ferro e rifiuti Raee (rifiuti da appa-
recchiature elettroniche come gli
elettrodomestici). Siamo giunti a for-
mulare il progetto dopo quattro anni
di studio perché è un lavoro molto
complesso, non solo dal punto di
vista della documentazione che
richiede, ma anche per selezionare
clienti e fornitori. 

Un altro progetto punta invece al
recupero dell’acciaio, valorizzando
le possibilità del suo utilizzo. Con
un’imprenditrice nel settore dei
metalli in Campania avvieremo un
progetto di valorizzazione dell’arti-
gianato made in Italy con la produ-
zione di mobili di lusso lavorati con
l’acciaio. 

Infine, con quattro giovani, fra cui
mio figlio, è allo studio un program-
ma per ampliare le competenze di
Csai con un progetto di gestione
economica e strategica per il risana-
mento delle aziende. Il progetto pro-
pone un sistema di gestione integra-
to che va dal tecnico, all’amministra-
tivo, all’operativo, all’organizzativo
con la finalità di favorire un sistema
di gestione migliorativo per l’azien-
da, dal punto di vista qualitativo,
ma anche economico. 

Non a caso ho sempre definito il
consulente come colui che prende
per mano l’azienda, aiutandola a
risolvere i problemi, soprattutto cer-
cando di non farla incorrere in san-
zioni e aiutandola a ridurre al massi-
mo i costi. 

MARZIA ZAMBELLI
presidente di CSAI Srl, Bologna

CRITICITÀ E NOVITÀ NELLACRITICITÀ E NOVITÀ NELLA
SICUREZZA SUL LAVOROSICUREZZA SUL LAVORO

Marzia Zambelli
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Nato nel 1984 come rivenditore di
articoli militari e prodotti specifici per la
protezione e la sopravvivenza, Protec
(acronimo di Pro-tective Tec-nology),
Clothes with a Destiny, oggi è diventato
un mito per gli amanti dell’american
style nell’abbigliamento e negli accesso-
ri per il tempo libero e l’outdoor urbano.
Ma com’è incominciata la vostra avven-
tura?

Sono nata nel Bronx, dove l’arte
della sopravvivenza s’imparava da
piccoli, perché anche attraversare il
quartiere per andare a scuola richie-
deva un atto di coraggio quotidiano.
Amavo la musica e l’arte, frequenta-
vo il Moma, il Guggenheim e mi pia-
ceva andare a spasso per Greenwich
Village. Erano i tempi d’oro alla
Boston University: i Doors, Jimi
Hendrix e altri miti del rock regna-
vano negli ambienti in cui incontrai
il mio compagno spirituale, Ivan
Cohn, l’uomo che sarebbe diventato
mio marito, nonché il fondatore di
quello che sarebbe diventato un
vero e proprio patrimonio: “Protec”.
Ivan era uno scavezzacollo, non
stava mai fermo. Quando mi chiese
di partire con lui per un viaggio
senza ritorno, feci i bagagli senza
pensarci neanche un momento. La
nostra avventura incominciò nel
1968 con 500 dollari e aveva come
prima tappa l’Inghilterra. Poi per-
corremmo in lungo e in largo
l’Europa “on the road” e, durante il
cammino, incontrammo molti gio-
vani come noi: con alcuni siamo
ancora amici, altri sono spariti nel
nulla. In Portogallo, in Spagna e in
Marocco la gente era aperta e ci
ospitava in casa, ma potevamo per-
metterci anche di dormire negli
hotel, visto che costavano solo da
uno a cinque dollari a notte.
Tuttavia, dopo un anno, i nostri
soldi finirono, a Perpignan, in
Francia. Incominciammo a cercare
lavoro, ma alla fine ricorremmo
all’arte della sopravvivenza. Con le
pelli e le perle che avevamo compra-
to in Marocco io confezionavo bor-
sellini che vendevo in cambio di
qualsiasi cosa mi venisse offerta.
Con 12 dollari in tasca, facemmo

l’autostop per tre giorni e due notti.
Poi, al confine con l’Italia, a
Ventimiglia, ci facemmo accompa-
gnare alla stazione dei treni. E qual
era la destinazione che 12 dollari ci
permettevano di raggiungere?
Bologna centrale. Era dicembre del
1969. 

Dopo qualche mese di assesta-
mento ci fu concessa dal Comune
una licenza per un banco al mercato
della Montagnola, dove iniziammo
la nostra prima attività: vendevamo
vestiti usati riciclati, quelli che oggi
si chiamano “vintage”. Mettevamo
all’opera una vera e propria arte
della sopravvivenza, riciclando
qualsiasi cosa: le tende diventavano
camicie, le magliette perdevano il
colletto e il colore, confezionavamo
patchwork di pelle e lana. La
Bologna degli anni settanta era ter-
reno fertile per chi proponeva una
moda alternativa, tanto che ci sco-
prirono diversi stilisti a caccia di
idee nuove, fra cui Fiorucci. Per
primo fu ospitato nell’outlet
Manada, in via Clavature, a
Bologna, un nostro corner dell’abbi-
gliamento riciclato, chiamato
Survival: Clothes with a Destiny,
stava per vedere la luce, seguito da
produzione in proprio stile “vinta-
ge”.

Con gli “anni di piombo” però
Bologna cambiò drasticamente,
come il resto dell’Italia, d’altronde:
una nuvola nera oscurò il cielo por-
tando un clima di repressione e
austerità, molti locali venivano chiu-
si e la gente era incoraggiata a
risparmiare e a rintanarsi in casa
davanti alla TV.

Così, nel 1984, anche noi decidem-
mo di passare dalla vita all’aperto al
caldo e accogliente negozio attuale,
Protec. Da allora Protec ha influen-
zato varie generazioni di bolognesi,
importando per prima tutti i brand
più belli e più utili che ora si trova-
no in distribuzione in tutta Europa.

Dal vostro matrimonio è nato anche
un figlio…

Sì, e possiamo dire che Michael,
così si chiama, è il nostro prodotto
migliore: come suo padre, è sempre

a caccia di nuove conoscenze e
nuove mete e, come sua madre, lo fa
con decisione e creatività. Michael è
cresciuto nel negozio e ha assorbito
tutto ciò che osservava nell’abbiglia-
mento sportivo americano. Ma,
negli anni ottanta e novanta, la sua
passione per la musica, accanto alle
sue capacità organizzative, lo hanno
portato a trasferirsi a New York.
Mentre frequentava il college, ha
organizzato eventi musicali di gran-
de successo, riconosciuti dalle mag-
giori testate della Grande Mela. Nel
frattempo, alimentava lo stile e i
contatti internazionali di Protec.
Attualmente, Michael è direttore
marketing della Mishka, una società
di abbigliamento di Brooklyn, men-
tre non perde di vista la sua eredità
nel patrimonio di famiglia: Protec,
Clothes with a Destiny.

Oggi, questa eredità prosegue nel nego-
zio anche con il contributo di Fabrizio
Stefani. Come vi siete incontrati?

Quando l’abbiamo assunto all’ini-
zio degli anni novanta sembrava
nato con la passione per lo stile ame-
ricano. Dopo il suo viaggio in
America con Ivan, il sogno di
Fabrizio divenne una realtà e, da
allora, ha sempre arricchito le nostre
collezioni, fino a includere i più
ricercati abiti da lavoro giapponesi
in stile americano. Come Ivan,
Fabrizio condivide un’enorme
quantità d’informazioni da applica-
re al nostro business. Così, la storia
continua.

www.clotheswithadestiny.comwww.clotheswithadestiny.com

JANIE SUE BIRCHMAN
titolare di Protec, Clothes with a Destiny, Bologna

L’AMERICAN STYLE A BOLOGNAL’AMERICAN STYLE A BOLOGNA

Janie Sue Birchman
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Da oltre quarant’anni Faraoni Srl,
azienda leader nella lavorazione su dise-
gno di lastre in plexiglas in vari settori
dell’arredamento civile, nautico e indu-
striale, ha diffuso il made in Italy nel
pianeta. Com’è incominciato il suo viag-
gio?

Quando ho aperto l’azienda, nel-
l’ottobre del 1967, l’Italia era in
pieno rilancio economico. L’Emilia
Romagna aveva un PIL pari a quello
della Svizzera e l’innovazione era
indispensabile in tutti i settori.
Avevo ventidue anni e l’entusiasmo
di chi si appresta a costruire
qualcosa di nuovo. Al -
l’Istituto “Aldini Vale riani”,
dove eccellevo nelle materie
del disegno e della meccani-
ca, mi dissero che avevo
grandi doti. Decisi, allora, di
acquistare un locale che non
costasse troppo per incomin-
ciare a lavorare. Era una stal-
la, messa in vendita per poco
da alcuni contadini. Iniziai a
eseguire lavori che altre
aziende rifiutavano perché
troppo complessi e arrivaro-
no subito molte commesse,
che mi consentirono di acqui-
stare un terreno, dove, dopo
quattro anni, costruii il
capannone che oggi è la sede
dell’azienda. 

Si rivolgono a noi le azien-
de dei settori più disparati,
sia dall’Italia sia dall’estero,
per la lavorazione del plexi-
glas e di altri materiali plastici inno-
vativi, di cui abbiamo fatto alcuni
prototipi. Siamo molto richiesti da
parte di prestigiosi marchi dell’arre-
damento, dell’oggettistica, della gio-
ielleria e della moda italiana, soprat-
tutto quando si tratta di lavori che
devono essere rifiniti a mano e che le
macchine a controllo numerico non
riescono a eseguire. La nostra pro-
duzione di tipo artigianale è molto
richiesta anche dal settore delle mac-
chine automatiche, che ha bisogno
di pochi pezzi, ciascuno diverso dal-
l’altro. Inoltre, quando occorre, uti-

lizziamo anche le macchine manuali
– che si adoperavano fra gli anni
ottanta e novanta, come quella che
abbiamo brevettato all’inizio dell’at-
tività – perché danno la possibilità
di eseguire lavorazioni personaliz-
zate. Oggi, molti tra i nostri migliori
clienti sono ex concorrenti che
hanno dovuto ridurre l’attività per-
ché non trovavano manodopera spe-
cializzata che sostituisse gli operai
man mano che andavano in pensio-
ne. Anche per questo considero una
fortuna che mio figlio lavori in

azienda e sia più esperto di me nel-
l’utilizzo delle macchine automati-
che. 

È cambiato anche il rapporto con le
banche: oggi non basta più la parola,
come accadeva in passato…

È ancora così nei rapporti fra
aziende, ma non più con le banche.
A un’azienda può capitare, per
esempio, di avere difficoltà a incas-
sare le fatture dei propri clienti, ma
di trovare solidarietà da parte dei
fornitori, che dilazionano i paga-
menti e le consentono di fare altret-
tanto con i clienti ritardatari. Negli

anni settanta, nonostante gli inevita-
bili momenti di crisi che ciascuna
azienda attraversava, la concessione
di finanziamenti era valutata in base
a quello che l’imprenditore era riu-
scito a costruire negli anni preceden-
ti o in base al suo progetto, che testi-
moniava il valore della persona.
C’era una grande attenzione a indi-
viduare l’intelligenza dell’imprendi-
tore e a operare con buon senso,
mentre oggi tutto si riduce a una
questione di numeri la cui valuta-
zione è lasciata al computer.

Purtroppo accade troppo spesso
che sia sempre più difficile ottenere
da una banca la somma necessaria
per acquisire o ristrutturare
un’azienda, anche a fronte di fatture
da incassare per un valore superio-
re. Per di più, in Italia, l’acquisto di
aziende non può essere detratto dai

costi dell’impresa, per la pre-
senza di normative tutt’altro
che favorevoli. In questo
caso le banche possono con-
cedere mutui per il solo
pagamento delle tasse, ma il
mutuo ha i costi degli inte-
ressi, anche per questo in
Italia è molto difficile investi-
re.

In momenti di difficoltà, le
imprese devono dare priorità
assoluta agli stipendi dei
dipendenti, poi al versamen-
to dei contributi, sempre per
i dipendenti, poi ai fornitori,
infine al fisco. Non dimenti-
chiamo infatti che l’importo
fatturato, anche se non incas-
sato, viene tassato, almeno
per l’IVA. 

Il vostro caso ricorda la botte-
ga rinascimentale, in cui si spe-
rimentava e si vendeva il pro-
dotto su misura. Era la bottega

dell’artista che, come notava l’economi-
sta Emilio Fontela, è la caratteristica
dell’impresa in cui opera il brainwor-
ker…

In passato contava prevalente-
mente la capacità manuale del lavo-
ro, mentre oggi è richiesta soprattut-
to la capacità di offrire un servizio
che altri non sono in grado di forni-
re, incidendo in modo determinante
nella filiera produttiva. Per questo
vogliamo offrire ai nostri clienti i
migliori manufatti del made in Italy,
prodotti unici che restano nel
tempo.

LIBERO FARAONI
presidente di Faraoni Srl, Ozzano dell’Emilia (BO)

I MIGLIORI ESITI DELI MIGLIORI ESITI DEL
MADE IN ITALYMADE IN ITALY

Sandro Trotti, Cosmogonia, olio su tavola, 1962
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Danilo,  ambasciatore del la
cucina modenese in Giappone

Come conquistare il Giappone
restando nel centro di Modena?

Danilo questa volta non ha la ricetta,
ma un’esperienza incredibile da rac-
contare. All’inizio di luglio, mentre era
intento a dare indicazioni alla sua bri-
gata, coordinata dalle mani sapienti di
Paola Caselli, ricevette la telefonata di
un responsabile della tv giapponese
Asahi Broadcasting Nagano: il grande
tenore Shigehiro Sano, il “Pavarotti
giapponese”, aveva parlato del suo
ristorante preferito nella città del suo
maestro, Arrigo Pola, che fu anche
maestro del “Tenorissimo”; aveva rac-
contato della memoria del gusto che
non lo lasciava dalla prima volta in cui
aveva assaggiato i piatti della tradizio-

La troupe della tv giapponese Asahi Broadcast Nagano, a pranzo da Danilo

ne modenese e che si rinnovava ogni volta che tornava da Tokio in quella che ormai era diventata la sua seconda città.
Indimenticabile la performance di Shigehiro Sano nel recital del 25 ottobre 2002 al Teatro Comunale, proprio in onore di
Arrigo Pola, dove interpretò le più belle pagine di Bellini, Donizetti, Verdi e Puccini, accompagnato al pianoforte da
Vincenzo Scalera.    

Non sorprende che, quando la tv della provincia in cui è nato (Nagano) ha voluto preparare una trasmissione in suo
onore, che andrà in onda alla fine di
ottobre, il tenore abbia citato, fra le sue
esperienze, quella della cucina di
Danilo: quanta arte e quanta cultura,
quanti secoli di storia e di tradizione
rivivono in quei piatti? Come spiegare
la complessità e la ricchezza dei sapo-
ri racchiusi in poche gocce di Aceto
Balsamico Tradizionale, abilmente
versate su un piatto di tortelloni ripie-
ni di freschissima e profumatissima
ricotta? O la bontà di un semplice
pezzo di carne di primissima scelta che
trova posto nel carrello di un bollito
premiato come il migliore della pro-
vincia? Allora, per comunicare ai suoi
connazionali che, quando vengono in
visita nella nostra regione, non posso-
no rinunciare a questa esperienza, non restava che suggerire alla tv giapponese di organizzare un servizio, facendo arriva-
re una troupe nel mitico ristorante. E il giorno dell’incontro arrivò prestissimo. Ma chi, come la brigata di Danilo, prepa-
ra ciascun piatto come se fosse per un’occasione speciale, è sempre pronto a tutte le prove: il 31 luglio, all’ombra della
Ghirlandina, due paesi così lontani sono stati più vicini, grazie alle eccellenze della nostra cucina. I telespettatori giappo-
nesi potranno seguire l’evento nel corso della pun-
tata del programma Oh Shinsyuji dedicata a
Shigehiro Sano e incominceranno il loro viaggio in
Italia, partendo proprio da Modena. 

I nostri lettori invece sono già in viaggio da
tempo, ma forse questo incontro può servire loro a
capire che non è un caso se c’è chi, da decenni, è
talmente attratto dal gusto della tradizione offerto
dal ristorante Danilo che ripete l’esperienza ciascun
giorno a pranzo nella pausa lavorativa e, a volte,
anche a cena con la famiglia o con gli amici. 

Il grande tenore giapponese Shigehiro Sano (a sin.), a pranzo da Danilo
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Mentre erano in corso le Olimpiadi,
domenica 5 agosto alle 19.00 è stata
inaugurata al centro di Convent
Garden, nella strada più antica di
Londra, la Goodwin’s Court, la manife-
stazione Benvenuta Italia Street. Lei
era presente al taglio del nastro, in qua-
lità di coordinatore del Consorzio
Piacere Modena, insieme a Giovanni
Pellerito, ideatore e produttore di
Benvenuta Italia, al famoso chef Pino
Ragona e a una madrina d’eccezione,
Darcy Marquardt, la canoista canadese
medaglia d’argento proprio a Londra…

Si è aperta quella sera una settima-
na di avvenimenti dedicati all’Italia,
ai suoi talenti e ai suoi marchi. È
stata una grande vetrina nei giorni
clou dei Giochi Olimpici di Londra,
organizzata dalla Tren deventi,
società di marketing, eventi e comu-
nicazione, in collaborazione con
l’Istituto di Cultura Italiana di
Londra e con l’alto patrocinio del
Ministero delle Politiche Agricole,
per portare alla ribalta le eccellenze
italiane che hanno dato e danno
lustro ogni giorno al nostro paese in
tutto il mondo. E special guest della
settimana era l’Emilia Romagna: in
particolare al Con sorzio Piacere
Modena (che promuove le nostre
tipicità DOP e IGP) è stato dedicato
l’evento dell’8 agosto, intitolato
“Positivy”: l’Italia che riparte e compe-
te, durante il quale i riflettori sono
stati puntati sulle eccellenze enoga-
stronomiche modenesi, offerti dai
rispettivi Consorzi di Tutela, che
aderiscono al Con sorzio Piacere
Modena: le quattro DOP del
Lambrusco – Sorbara, Salamino di
Santa Croce, Gras parossa di Castel -
vetro e Lambrusco di Modena –, il
Pro sciutto di Modena DOP, il Par -
migiano-Reg giano, l’Aceto Bal -
samico Tradi zionale di Modena
DOP, l’Aceto Balsamico di Modena
IGP, lo Zampone e il Cotechino di
Modena IGP, le Amarene Brusche di
Modena IGP e i tortellini tradiziona-
li freschi, preparati dall’As so -

ciazione La San Nicola.
E qual è stata l’accoglienza da parte

del pubblico e della stampa?
Se pensiamo che il tour gastrono-

mico per trasmettere il gusto unico e
indimenticabile dei nostri prodotti
ha avuto come cicerone lo chef di
fama internazionale Pino Ragona –
che da cinquant’anni porta avanti a
Londra la grande tradizione culina-
ria italiana, e che più volte ha firma-
to le più prestigiose cene internazio-
nali per Buckingham Palace – il suc-
cesso non poteva che essere assicu-
rato. 

Lo stesso possiamo dire delle altre
manifestazioni: “FBI” Food-Beverage
Italiano. Viaggio nei segreti della cucina
regionale italiana, le ricette e le storie
più segrete della tradizione culinaria
italiana (Goodwin’s Court, 8 agosto)
e il Benvenuta Italia press event, un
incontro con la stampa internaziona-
le, che si è tenuto il 10 agosto presso
la sede dell’Istituto di Cultura
Italiana, affinché i prodotti, la gente
e i territori italiani possano essere
sempre più al centro dell’informa-
zione di qualità, necessaria per una
corretta attività di branding territo-
riale e di posizionamento strategico.

Perché avete scelto il nome Piacere
Modena per il Consorzio che rappresen-
ta le eccellenze enogastronomiche della
nostra provincia?

Piacere Modena è uno scrigno che
racchiude uno dei menù più ricchi e
famosi d’Italia: soltanto Modena
può vantare una produzione agroa-
limentare con ben 19 prodotti a
Denominazione di Origine DOP e
IGP. Quando un ospite entra in una
casa, la porta è la via di accesso a
tutto ciò che la casa custodisce o
nasconde. Piacere Modena è la porta
enogastronomica del territorio mo -
denese per accogliere nel migliore
dei modi il viaggiatore, il turista,
colui che per la prima volta vuole
incontrare Modena e si chiede quale
sia la facciata della città e cosa ci sia
dietro questa facciata. Ebbene, la
facciata non nasconde nulla di
diverso di quanto si può vedere
all’esterno: Modena è una terra in
cui il lavoro, l’attività artigianale e
industriale ai massimi livelli si com-
binano felicemente a un solido
rispetto per la tradizione e la cultura
del passato. I suoi prodotti sono lo
specchio fedele di questa combina-
zione, dentro e fuori le mura. E noi
ne siamo fieri, anche perché, come
ricordava Giovanni Pellerito a
Londra, “Piacere Modena rappre-
senta l’insieme di 400 aziende che
sviluppano un volume d’affari pari
a un miliardo di euro. Numeri
importanti che dimostrano come la
Regione Emilia e il distretto mo -
denese siano sempre più il motore
economico del paese Italia”.

ERMI BAGNI
coordinatore del Consorzio Piacere Modena
direttore del Consorzio Marchio Storico dei Lambruschi Modenesi

GRANDE TRIONFO DELLE D.O.P.GRANDE TRIONFO DELLE D.O.P.
E I.G.P. MODENESI ALLEE I.G.P. MODENESI ALLE
OLIMPIADI DI LONDRAOLIMPIADI DI LONDRA

Da sin.: Claire e Pino Ragona, Giovanni Pellerito, Darcy Marquardt, Ermi Bagni
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