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Nostro speciale

CLETO
SAGRIPANTI

A Portonovo di Ancona il grande Forum promosso dall’'lnterregionale del Centro dei Giovani
Imprenditori di Confindustria, vedendo il gruppo marchigiano alla guida del progetto. Oltre
600 i partecipanti, di forte attualita il tema trattato. Jeremy Rifkin, economista e futurologo
americano, presenza di spicco al convegno; I'accento sulle possibilita legate all'idrogeno

A Verona la Imprese marchigiane:
presentazione Indesit company

del Documento si conferma al vertice

programmatico . ,
previsionale La Classifica stilata

2007 dalla Fondazione Aristide Merloni,
con riferimento al 2005.

o o Nella graduatoria dei gruppi, sul podio
Fondazione Canverona. i tre Merloni. In quella delle aziende,

fondi per 157 milioni di euro Tod’s in terza posizione

e Basket - Intervista Mi’ es Spegiale Aerdorica:

y ’ h considerate le molte richieste
2” -allen::o;'e deél-lme-sa g’OflOSllS di approfondimento che vengono
simo, Stefano Cioppi

di scena dai nostri lettori, nel prossimo

numero dedicheremo un focus
alllargomento. Chiediamo dunque

e Volley - Domenico D’Alessio

T o Produzione riflessioni, proposte, critiche
nella Commissione giuridica Teatro non preconcette, idee, aprendo
della Federazione Stabile il nostro giornale all'intervento
. . di tutti: dai vertici dell’Aerdorica
internazionale delle Marche: stessa agli azionisti pubblici

Plauto e privati, dalle istituzioni
e Coni Marche - Assemblea da non agli imprenditori, dai lavoratori

elettiva I’11 novembre perdere dell'indotto all'utenza.
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INCONTRI
di ALCEO

. MORETTI

MORETTI - Buonasera cari
amici; mio ospite é un perso-
naggio molto interessante: con
lui parleremo di moda, di Miss
Italia, di organizzazioni indu-
striali, di impresa. Con me é
Cleto Sagripanti, la punta di dia-
mante, cosi ¢ stato definito I’al-
tro giorno da Claudio Schiavo-
ni in una videoconferenza con
Washington, dei Giovani Im-
prenditori marchigiani. Bella,
questa definizione.

SAGRIPANTI - Bellissima:
ringrazio Claudio che ha pensato
a tanto, ne sono onorato.

MORETTI - Devo dire che
anche Claudio Schiavoni ¢ una
bella punta di diamante...

SAGRIPANTI - ...il presi-

dente dei Giovani Imprenditori
di Ancona; si, € molto bravo:
con Claudio adesso stiamo orga-
nizzando un importante conve-

n

0...
MORETTI - ...non me lo
dica, guardi, perché tra Claudio
Schiavoni e Giorgio Guidi, ogni
tanto mio figlio viene a chieder-
mi qualche cosa, ’ultima volta
mi ha chiesto anche un buon
contributo (scherza) ...

SAGRIPANTI - ...grazie,
allora, del contributo.

MORETTI - Poi ne parlia-
mo. Allora, Cleto Sagripanti e
I’amministratore delegato, sep-
pur giovanissimo, di una grande
azienda marchigiana di scarpe,
la Manas. Perché si chiama Ma-
nas?

SAGRIPANTI - E’ un acro-
nimo; Manas sta per Marino,
Angelo e Nazzareno Sagripanti:
Marino, mio zio, il pit grande;
papa Nazzareno e mio zio Ange-
lo, il pit piccolo.

MORETTI - Lui (spiega,
rivolto ai telespettatori) ha ini-
ziato la carriera da figlio del
padrone, quindi é stato indub-
biamente favorito, aiutato: in-
fatti, quando e entrato in azien-
da, il padre I’ha mandato a fare
il centralinista(ridono). E’
vero?

SAGRIPANTI - Credeva
molto in me, quindi ha puntato
subito su di me (scherza); si, per
un anno sono stato al centralino.

MORETTI - Le ¢ stato uti-
le?

SAGRIPANTI - Moltissimo;
¢ stato un periodo di lavoro sul
campo, pancia a terra, utile per

chiunque. Durante quell’anno io ho
inoltre potuto conoscere i nomi di
tutti i fornitori, di tutti i clienti, e
mi sono reso conto di chi chiamava
piti 0 meno spesso, di chi avesse pilt
bisogno dell’azienda 0 meno. Quin-
di ¢ stato un anno formativo ma
anche di conoscenza dei clienti del-
I’azienda; ¢ un’esperienza che rifa-
rei.

MORETTI - Credo che le
sia servito anche per un fatto
che mi ha sorpreso: a ventidue
anni lei € stato nominato diret-
tore alle vendite.

SAGRIPANTI - In quel caso
li ero raccomandato (ridono); mi
ha detto bene, ha detto bene al-
’azienda, perlomeno spero che
siano stati contenti di averlo fat-
to.

MORETTI - La Manas &
un’azienda che lavora bene;
mi sono documentato, ho vi-
sto i bilanci: in un momento
in cui tutti si lamentano, voi
fatturate 140 miliardi di vec-
chie lire, il che non ¢ male.

SAGRIPANTI - Si, 70 mi-
lioni di euro; nel 2001 fatturava-
mo 15 milioni di euro.

MORETTI - Negli ultimi
cinque anni la vostra azienda e
stata sempre in aumento di fat-
turato: questo ¢ dovuto a che

cosa?

SAGRIPANTI - Questa do-
manda & un bell’assist per una bat-
tuta: nel 2001 fatturavamo 15 mi-
lioni di euro e oggi 70 milioni, nel
2001 sono diventato amministrato-
re delegato io; sara pure una com-
binazione, ma... insomma,
spero che cio abbia contribuito
(ridono). Al di la della battuta, i
risultati sono il frutto del lavoro
di tutta la squadra dei cugini e
dei miei zii che € in azienda, oltre
che dei collaboratori validi che
abbiamo. Nel 2001 abbiamo pia-
nificato di puntare su tre fattori
di fondo, uno riguardante il fatto
di produrre nelle Marche e in
Italia: noi produciamo 8 mila paia
di scarpe al giorno tutte nelle
Marche, e questo per noi rappre-
senta un valore molto importante,
perché in questa regione ci sono
persone che lavorano tanto e
bene. Dunque ¢ un invito a re-
stare nelle Marche.

MORETTI - Mi permetta di
puntualizzare: voi producete 8
mila paia di scarpe, a che livel-
lo?

SAGRIPANTI - Medio,
medio-fine: ¢ un segmento nel
quale in Italia si pud produrre
bene, perché nel nostro paese ci
sono persone brave, preparate, che
fanno le differenze nei confronti
dei cinesi o di altri paesi.

MORETTI - Adesso so
perché voi sorridete quando
si parla della Cina: andate ad
aprire...

SAGRIPANTI - ...105 ne-
gozi: 105 sono le province italia-
ne, e quindi noi vogliamo porta-
re I'Ttalia in Cina con 105 nego-

7i.

MORETTI - Avete stret-
to degli accordi?

SAGRIPANTI - Sono ormai
diversi anni che visito la Cina
ogni anno; lo scorso mese di
agosto sono andato con i miei
collaboratori pill importanti: ab-
biamo selezionato 40 partner,
quindi abbiamo avuto, in 9 gior-
ni, 40 incontri diversi in 6 citta
diverse della Cina. Cinque 1 part-
ner che abbiamo scelto: con uno
tra questi, un partner che ha gia
3.000 negozi in Cina, apriremo 105
negozi nel giro di 5 anni.

MORETTI - Tremila ne-
gozi!

SAGRIPANTI - E’ il pit
grande negoziante cinese, tra
poco si quotera in borsa, ed ¢
anche un amico di famiglia: la
figlia ¢ stata per alcuni mesi da
noi per uno stage. Questo ¢ im-
portante, perché in Italia come in
Cina i rapporti contano molto: la
relazione ¢ la forza pitl importan-
te, il valore che bisogna avere in
tutto il mondo.

MORETTI - Parliamo un
momento della Cina, che men-
tre terrorizza molti gratifica
invece molti altri. Voi produce-
te una scarpa che & piuttosto
cara...

ca?
SAGRIPANTI - Olimpica &
un terzo marchio: sono calzature
per lo sport delle bocce, altri sport;
quindi, una passione di famiglia.

MORETTI - Infatti mi ha
molto colpito che ad un dato
punto un industriale, suo padre
Nazzareno, si mettesse a fare le
scarpe per i giocatori di bocce;
poi scopro che la Federazione di
giocatori di bocce ¢ una delle
piu forti in Italia.

SAGRIPANTI - Mio padre
puntava su di me nel gioco delle
bocce, poi, quando ha visto che
non era il caso (scherza), ha ri-
piegato sulle scarpe per le bocce:
quindi facciamo anche questo tipo
di scarpa, e con un buon risulta-
to.

MORETTI - Danno un buon
fatturato?

SAGRIPANTI - Si, perché
in Italia ci sono 120 mila perso-
ne che giocano alle bocce: € il
terzo sport come numero di tes-
serati.

MORETTI - Senta, come &
distribuita la vendita dei vostri
prodotti? Quanto in Italia e
quanto all’estero?

SAGRIPANTT - Noi fattu-
riamo il 70% all’estero -quindi il
30% in Italia che costituisce il pri-

nas?

SAGRIPANTT - Principal-
mente ¢ un sistema di relazioni; noi
lo chiamiamo anche sistema Manas
della famiglia allargata, perché alla
Manas noi Sagripanti siamo parec-
chi: io, mia sorella, quattro cugini e
tre senior.

MORETTI - Fate pugila-
to o andate d’accordo (scher-
za)?

SAGRIPANTI - Andiamo
d’accordo. Certo, ci sono mo-
menti di tensione, ma come capita
tra moglie e marito. Noi abbiamo
portato questo valore familiare
prima ai collaboratori, che sono
parte integrante della nostra fa-
miglia, poi ai fornitori e adesso
ai clienti. Per noi I’azienda &
un’azienda allargata che inizia con
i fornitori e termina con i clienti
trade; in questo senso, quindi,
parliamo di sistema della fami-
glia allargata.

MORETTI - Quante sono le
persone che complessivamente
lavorano nell’area Manas?

SAGRIPANTI - Nelle Mar-
che noi abbiamo un sistema di 3
mila persone, distribuite in 30
aziende che lavorano per noi.

MORETTI - Date, ciog, la-
voro fuori?

SAGRIPANTI - Si, a 30

tenuto una convention con
1.500 persone.

SAGRIPANTI - Abbiamo
invitato 1.500 clienti da tutto il
mondo: li abbiamo coccolati per
sei mesi per portarli alla festa,
durante la festa, e adesso li coc-
coleremo per altri sei mesi.

MORETTI - Questo & molto
bello. Senta, oltre che pensare a
vendere tutte queste migliaia di
scarpe, lei e anche impegnato in
organismi come la Confindu-
stria: prima ¢ diventato presi-
dente dei Giovani Calzaturieri
italiani... tra Dlaltro ho letto
diverse relazioni da cui emerge
che & considerato un grande di-
fensore del made in Italy...

SAGRIPANTI - ...assoluta-
mente si; con il presidente se-
nior, Soldini, abbiamo portato
avanti una bella battaglia -lui in
Anci ed io in Confindustria- per
la difesa del “made in”, perché ¢
giusto che entrino in Europa dei
prodotti con il marchio —“made
in Cina”, “made in Vietnam”, ad
esempio- e che il consumatore
sappia dove si producono certe
scarpe.

MORETTI - Lei adesso ¢
addirittura diventato vicepre-
sidente nazionale dei Giova-
ni Imprenditori...

CLETO SAGRIPANTI

Energia, giovani

SAGRIPANTI - .. .non tan-
to; non vorrei che qualche donna si
spaventasse e non acquistasse le
nostre scarpe; diciamo che € un
prezzo medio, medio-alto.

MORETTI - E la Cina ha
possibilita di assorbire questo
prodotto?

SAGRIPANTI - Si, senz’al-
tro; a parte i 150 milioni di ricchi
di cui tutti parlano, che sono in-
teressati a fasce altissime di pro-
dotti -Gucci, Prada, quindi alle grif-
fe- ci sono in Cina 450 milioni di
persone dell’upper middle class,
cioé piccoli imprenditori, negozian-
ti, impiegati, che vogliono compra-
re i prodotti italiani. Inoltre, si pre-
vede che nei prossimi 5 anni 300
milioni di contadini andranno ad
abitare nelle citta -questo secondo
una pianificazione dello Stato-,
dunque 300 milioni di potenziali
consumatori: sommati ai 450 mi-
lioni di cui parlavo, fanno 750 mi-
lioni. Pensiamo che nell’Europa al-
largata la conta ¢ di circa 300-350
milioni; dunque si tratta di un im-
menso mercato.

MORETTI - Poi Ii quan-
do il governo pianifica...

SAGRIPANTI - ...non si
sbaglia di certo.

MORETTI - Parliamo della
Manas; quanti marchi ha?

SAGRIPANTI - Noi abbia-
mo due marchi principali: Lea
Foscati, che ¢ la nostra punta di
diamante, e il marchio Design.
Lea Foscati € per una cliente so-
fisticata ed elegante, quindi si tratta
di un marchio fashion; Design ¢ un
brand sportivo, quindi scarpe spor-
tive, sneakers...

MORETTI - ...e Olimpi-

mo mercato- e questo 70% & indi-
rizzato molto all’Europa: Germa-
nia, Benelux, Scandinavia, Inghil-
terra. Stiamo crescendo molto bene
in Oriente -Giappone e Cina-; stia-
mo lavorando bene anche negli
Stati Uniti.

MORETTI - Ho letto in-
fatti nella documentazione che
avete gia molti show room nel
mondo.

SAGRIPANTI - Noi abbia-
mo creato una multinazionale
tascabile, delle filiali commercia-
li, non con costi fissi elevati, e
abbiamo show room a Monaco,
Amsterdam, Parigi, Bruxelles,
Madrid, Tokyo e New York.

MORETTI - Tanti anni
fa, quando vi arrivo il primo
ordine dall’estero, fu dalla
Svezia: ecco, sono curioso di
sapere perché dalla Svezia.

SAGRIPANTI - Era I’anno
1969, eravamo ancora nello sta-
bilimento vecchio, quindi non
nell’attuale stabilimento di oltre
5.000 mg. coperti. Avevamo un
rappresentante che € molto cono-
sciuto nel settore, Gilberto Prete-
rossi, che saluto perché ¢ un
grande amico di famiglia: lui era
specializzato nella Scandinavia,
aveva non so quante collezioni,
invitava molti clienti a venire a
Civitanova, perché oggi come ieri
la relazione ¢ importante. Dopo
una settimana di gite, di vacanza
nelle Marche, lui proponeva degli
ordini ai clienti che questi firmava-
no, poi li portava in azienda e nes-
suna delle aziende veniva mai scon-
tentata.

MORETTI - Senta, che
cosa significa “sistema” Ma-

aziende: nello stabilimento noi pro-
duciamo circa 20 mila paia di pro-
totipi 1’anno —prototipi, collezioni,
campioni-, € la produzione ¢ grazie
a 30 aziende nostre collaboratrici
che sono il nostro patrimonio.

MORETTI - Un bel grup-
po, 3 mila persone.

SAGRIPANTT - Si, un bel
gruppo.

MORETTI - Soprattutto di
questi tempi in cui, ogni volta
che si apre il giornale, si legge
di licenziamenti, eccetera; da voi
questo non usa, vero?

SAGRIPANTT - Per fortuna
da 5 anni stiamo crescendo; il set-
tore ha attraversato un momento
difficile, ma se il settore ha perso il
30% I’ anno, noi lo abbiamo guada-
gnato il 30% I’anno...

MORETTI - ...in sostan-
za, quello che perdevano gli
altri lo prendevate voi....

SAGRIPANTI - ...¢ nei
momenti di crisi che si guada-
gnano delle quote di mercato,
quindi...

MORETTI - ... senta, so
che voi esportate in molti
paesi...

SAGRIPANTI - ...si; lavo-
riamo molto bene anche in Russia:
¢ un mercato che abbiamo aperto
di recente, perché abbiamo aspet-
tato una sua stabilizzazione, per
quanto si tratti ancora di un
mercato un po’ particolare. Gra-
zie a degli investimenti mirati, ad
un’attenta politica sui clienti, stia-
mo crescendo molto bene.

MORETTI - Voi credete
molto nelle relazioni: ho visto
che, per esempio, in occasio-
ne del Micam a Milano avete

SAGRIPANTI - ... si, ¢
abbiamo un ottimo presidente,
Matteo Colaninno.

MORETTI - Adesso ri-
torniamo un momento a
Claudio Schiavoni, a Guidi,
a questi giovani industriali
marchigiani. Certo che avete
tutti una faccia di bronzo
incredibile (scherza), spiego il
perché: un giorno viene da
me Giorgio, mio figlio, e mi
dice: ““Sai, dobbiamo fare una
videoconferenza con Washin-
gton”... per farla breve, il 27
ottobre sara un giornata im-
portante per i Giovani di
Confindustria, perché a Por-
tonovo si terra un importan-
te convegno. Tre, tutti gli
anni, i convegni: uno a nord,
che si tiene sempre a Santa
Margherita Ligure; uno al
sud, che si tiene a Capri, ed
uno al centro, che quest’an-
no si tiene dunque ad Anco-
na.

SAGRIPANTI - E’ il Con-
vegno dell’Interregionale del
Centro; il titolo ¢ “Energicamen-
te”...

MORETTI - ... ebbene,
questi giovani intraprendenti
(rivolto ai telespettatori) sono
riusciti ad ottenere la parteci-
pazione al Forum, come relato-
re, di Jeremy Rifkin, che & con-
siderato il miglior futurologo
del mondo. Durante la presen-
tazione dell’avvenimento, c’e
stata la videoconferenza con
Washington a cui accennavo
prima, e nell’occasione lei e
stato definito “punta di dia-
mante”. Questo convegno tra



9 NOVEMBRE 2006

MARCHE [0ani

PAGINA 3

I’altro ¢ molto importante
anche per la zona; so che piu
di 600 giovani industriali si
sono gia iscritti.
SAGRIPANTI - E’ un con-
vegno molto importante per I’ar-
gomento, di forte attualita. Gra-
zie al taglio che abbiamo dato
insieme ai nostri colleghi di An-
cona, sara anche molto operati-
vo, nel senso che le aziende che
parteciperanno, gli imprenditori,
ne trarranno utili spunti per il fu-
turo, perché dobbiamo renderci
conto dello scenario che abbiamo

molto attaccati al prodotto made
in Italy, quindi questi mercati tra-
dizionali non vanno abbandonati.
Ci sono mercati in crescita che,
come quello russo, cercano pro-
dotti italiani di fascia medio-alta,
e i negozianti vogliono aprire le
loro attivita con i marchi italiani;
anche in questo caso, dunque, ven-
gono offerte delle opportunita. Poi
ci sono mercati nuovi come la Cina
-che non ¢ assolutamente una mi-
naccia, ma € opportunita-, come
¢li Emirati Arabi, come il Sud
Africa, dove esistono moltissime

la collezione fashion, perché i
clienti vogliono un prodotto alto;
in Germania vendiamo di pitl i
prodotti che hanno una comoda
calzata, un comfort particolare; ne-
¢li Stati Uniti vendiamo i prodotti
molto spinti a livello giovanile,
sneakers, eccetera. Qundi abbiamo
pill modellisti a seconda delle
modalita d’uso.

MORETTI - Investite
molto in pubblicita?

SAGRIPANTI - Secondo
mio padre moltissimo, troppo; va
pero detto che grazie a lui siamo

Strategie e soluzioni per la gestione, il risparmio e la
competitivita delle imprese. La “materia prima”
protagonista del convegno di Portonovo, il grande forum
dedicato all’energia con ampia adesione da parte degli
industriali e un ospite di spicco come il futurologo
Jeremy Rifkin. “Un appuntamento molto importante per
[’argomento trattato, di forte attualita. E, per il taglio
che abbiamo dato insieme ai nostri colleghi di Ancona,
dall’incontro le aziende trarranno utili spunti per il
futuro”. Attenzione alla questione energetica come centrale
per lo sviluppo: soddisfazione per il lavoro svolto dagli
associati del gruppo di Ancona esprime Cleto Sagripanti,
vicepresidente nazionale dei Giovani Imprenditori, sotto i
riflettori degli “Incontri” di Alceo Moretti. L’ occasione
per un viaggio nel pianeta Manas, [’azienda di
Montecosaro che al Micam ha festeggiato con i clienti i
suoi cinquant’anni nel mondo delle calzature. “Mantenere
alto il livello di qualita dei nostri marchi —dice Cleto, che
della Manas ¢ I’amministratore delegato-, sostenendo la
migliore tradizione della manifattura italiana”

di fronte sotto il profilo energeti-
co. Colaninno, il nostro presiden-
te, verra per le conclusioni.

MORETTI - Per precisa-
re ancora meglio: Rifkin,
consulente di Clinton e di al-
tri presidenti americani, ver-
ra qui a dire quale sara ...

SAGRIPANTI - ... verra a
tratteggiare lo scenario del futu-
ro energetico. Un ruolo di rilie-
vo quello che I'Italia puo svol-
gere nel mondo: siamo ad un bi-
vio, potremmo avere questa op-
portunita, altrimenti rischiamo di
rientrare nella terza fascia dei pa-
esi per quanto riguarda 1’energia.

MORETTI - Torniamo
adesso alla sua azienda: ho
chiesto ad un suo collaboratore
qual ¢ la vostra mission, il
vostro programma, la vostra
meta, la vostra ambizione. E
lui mi ha risposto: “Diventare
leader assoluti nella nostra fa-
scia di mercato”.

SAGRIPANTTI - Vogliamo
essere tra i primi tre.

MORETTI - Lei ¢ un po’
pitt modesto...

SAGRIPANTI - .. si, anche
perché se sei il numero uno ri-
schi di andare indietro, di certo
non puoi andare piti avanti (scher-
za), quindi ¢ meglio essere nei
primi tre; attualmente siamo nei
primi dieci, ma vorremmo diven-
tare tra i primi tre a breve.

MORETTTI - Quali sono i
marchi tra questi primi dieci?

SAGRIPANTI - Tod’s e
Hogan, la Geox...

MORETTI -
male...

SAGRIPANTI - ...siamo in
buona compagnia.

MORETTI - Lei come giu-
dica il mercato di oggi?

SAGRIPANTI - Parlare da
un osservatorio come la Manas
-dove grazie al lavoro dei miei
zii, di mio padre, dei miei cugi-
ni, dei collaboratori, mi ¢ possi-
bile, ad esempio, andare in Con-
findustria- ¢ facile vedere il mer-
cato nella parte mezza piena del
bicchiere. Quella attuale, comun-
que, & una situazione che offre mol-
tissime opportunita. Ci sono mer-
cati, come quello europeo, che sono

...Inica

possibilita di crescita. L importante
¢ che gli imprenditori non ragio-
nino sulla base di quello che ascol-
tano ma di quello che vedono, quin-
di I’invito ¢ ad andarci su questi
mercati, per rendersi personalmen-
te conto. Ed € un invito che il no-
stro presidente Montezemolo spes-
so rivolge all’imprenditore, che
deve stare in azienda ma con la
testa sul mercato. Quindi, o ci si
va fisicamente o in videoconfe-
renza o si mandano delle persone,
pero i mercati bisogna conoscerli.

MORETTI - Voi espor-
tate in 65 paesi del mondo:
quando impostate la serie dei
modelli, tenete conto della
moda di un certo paese, del-
la tendenza? Cercate di im-
porre il vostro modello o
dovete adattarlo mercato per
mercato?

SAGRIPANTI - Noi risen-
tiamo moltissimo delle esigenze
dei mercati; venti anni fa si pro-
duceva un’unica collezione per
tutto il mondo, poi si passo a
collezioni locali e in seguito, qual-
che anno fa, ai monoprodotti, i
monomarca: un prodotto per tutto
il mondo. Adesso si sta tornando a
delle specifiche collezioni di pro-
dotti per lo specifico mercato, per
motivi di calzata, di comodita, ma
anche di gusto. E anche questo deve
essere visto dagli imprenditori ita-
liani come un’opportunita: la Cina,
ad esempio, ha ancora esigenze di
volumi, di grandi quantita per
articoli, e questa per noi ¢ un’op-
portunita di fare pitt collezioni, pit
prodotti, andandoci a ricavare nic-
chie che sono ancora di volume.
Dobbiamo quindi investire su que-
ste nicchie di mercato perché rap-
presentano grandi opportunita di
sviluppo per I’azienda.

MORETTI - Prendiamo
per esempio proprio la Cina:
usate dei modellisti cinesi o
siete voi che fate i modelli e
cercate di imporli?

SAGRIPANTI - Non abbia-
mo modellisti a seconda delle aree,
abbiamo modellisti a seconda del
gusto: modellisti che sviluppano
le collezioni pit fashion, quelli che
sviluppano le collezioni commer-
ciali. In Cina si vende solamente

ancora equilibrati in azienda, quin-
di abbiamo bisogno della sua sag-
gezza. Abbiamo investito, stiamo
investendo sempre di piti ogni anno
e contiamo di investire ancora di
pit in futuro perché I'investimen-
to sul brand, sulla comunicazione,
sulla pubblicita, per le aziende ita-
liane ¢ uno di quei fattori, insieme
con la qualita, di cui parlavo pri-
ma.

MORETTI - A proposito
di investimenti: voi siete stati
sponsor ufficiali di Miss Italia,
una grande operazione per-
ché ci sono state 8§-900 mani-
festazioni in tutto il paese. E’
stata molto costosa, ’opera-
zione, e, completo la doman-
da, vi ha reso?

SAGRIPANTI - Noi siamo
molto contenti di questo investi-
mento pubblicitario, perché ci ha
consentito di coinvolgere 850
negozianti per le altrettante sele-
zioni sul territorio.

MORETTI - Perché ogni
manifestazione ...

SAGRIPANTI - ... noi chia-
miamo il nostro partner su quel-
la citta, pubblicizziamo il suo
nome, poi lo invitiamo anche a
partecipare a quella serata, quin-
di si tratta un investimento sul
trade importante. Inoltre ci sono
le quattro serate in Tv, che ci
proiettano in tutte le case italia-
ne, con queste ragazze che in-
dossano le nostre calzature.

MORETTI - Lei ¢ attual-
mente ’amministratore delega-
to della Manas; ma comanda
lei, comanda suo padre o co-
manda suo zio...

SAGRIPANTI - ... ho sen-
tito una volta un imprenditore
arabo dire che coordinare ¢ co-
mandare; io coordino in azien-
da...

MORETTI - ...questa ¢ una
bella risposta (ridono).

SAGRIPANTI - Le ¢ pia-
ciuta?

MORETTI - Molto. La
usero. A proposito delle scar-
pe, io ho avuto un momento
difficilissimo a causa delle
scarpe, e adesso le racconto
perché. Dunque, avevo orga-
nizzavo il treno della moda e

tenevamo le sfilate nelle sta-
zioni. Un giorno eravamo a
Padova, e un gruppo di giap-
ponesi mi chiese il permesso
di fotografare; io glielo die-
di, anche perché consideravo
importante che il Giappone
avesse fotografie del treno
della moda. Ad un certo pun-
to della sfilata le ragazze
vennero da me, dicendosi
molto offese dai giapponesi e
avvertendomi che avevano
intenzione di smettere di sfi-
lare. “Che cosa & successo? -
chiesi io-. Come hanno fatto
i giapponesi ad offendervi?
Mi sembrano cosi educati”.
Il fatto era che i giapponesi
fotografavano solo i piedi
delle modelle, tutte belle ra-
gazze, e loro si erano sentite
offese.

SAGRIPANTI - E’ come
per noi imprenditori calzaturieri:
di una donna guardiamo sempre
solo i piedi.

MORETTI - Questa ¢ una
domanda che le feci due anni
fa: lei ¢ giovane, viaggia in
tutto il mondo, vede una bel-
la donna, che cosa guarda?
Il viso, ’andatura, il perso-
nale? E lei mi rispose: “I pie-
di”.

SAGRIPANTI - Guardo
sempre i piedi, sia in presenza di
mia moglie sia in assenza di mia
moglie: sempre e solo i piedi.
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MORETTI - Qual ¢ la
citta del mondo che le da piu
soddisfazione come produtto-
re di scarpe?

SAGRIPANTI - In assolu-
to New York, perché ci sono le
tendenze piu innovative, e non
solo nel settore della moda.
Andando ad Harlem, in questi
quartieri underground, vedi pro-
prio le mode partire.

MORETTI - Avete uno
show room a New York?

SAGRIPANTI - Noi abbia-
mo uno show room nella 57a
Strada, ad angolo con la 5a, pro-
prio di fronte a Tiffany, per for-
tuna di mia moglie. Siamo in-
sieme con altre 6 aziende, quindi &
un bel progetto di aggregazione.

MORETTI - Come si
chiama?

SAGRIPANTI - “Venetian
Fashion Group”, perché ¢ nato
in Veneto, ma ormai la gran parte
delle aziende sono marchigiane,
quindi li abbiamo conquistato il
territorio.

MORETTI - Riguardo ai
clienti della Manas, invece, il
paese leader qual e?

SAGRIPANTI - L’ltalia,
perché la moda calzaturiera na-
sce qui e qui abbiamo i pil im-
portanti clienti e i pill importanti
partner.

MORETTI - Dicevo pri-
ma che la chiamano la punta
di diamante dei giovani indu-
striali marchigiani...

SAGRIPANTI - ...questo ¢
un bello slogan....

MORETTI - ...e un bel-
lissimo riconoscimento...
ecco, come giudica lei le for-
ze di questi giovani industria-
li? Che cosa apportano?
Hanno difficolta di rapporto,
per esempio, con i genitori,

con la precedente generazio-
ne oppure no?

SAGRIPANTTI - Noi dob-
biamo molto alla generazione
precedente, soprattutto noi figli
di papa che abbiamo la fortuna
di ereditare delle aziende, di
avere questa importante oppor-
tunita. In generale, i giovani im-
prenditori, soprattutto nelle
Marche, sono molto attivi, dina-
mici, e molto aperti alla collabo-
razione. Questa non € una recrimi-
nazione nei confronti del passato,
ma una differenza.

MORETTI - Collabora-
no insieme con la famiglia o
insieme....

SAGRIPANTI - ... si col-
labora tra di noi, noi imprenditori.

MORETTI - Proprio
questa domanda le volevo
fare: i marchigiani sono no-
toriamente degli individuali-
sti, e invece ¢ questa un’epo-
ca in cui bisogna unirsi, biso-
gna fare i consorzi, bisogna
andare insieme alle fiere,
eccetera. Ecco, come siamo
noi marchigiani da questo
punto di vista?

SAGRIPANTI - Siamo
molto attivi e i giovani imprendi-
tori sono molto aperti a questa col-
laborazione.

MORETTI - Forse piu
aperti dei genitori.

SAGRIPANTI - Si; ripeto,

non € una recriminazione, ma € un

fatto che adesso per le piccole
imprese € necessario mettersi in-
sieme, basti pensare ad un mercato
come la Cina. Dunque una neces-
sita, di cui stiamo facendo una
virtll, programmando e pianifican-
do iniziative insieme. Esemplifi-
cativo il Consorzio Angeli della
Moda, con il quale io ed altre 5
aziende abbiamo uno show room
al centro di Tokyo: uno show
room collettivo, che ci permette
ad un costo bassissimo di stare
in un paese dove i costi sono
molto alti e di avere una presen-
za in un mercato fondamentale.
MORETTI - Quando
I’avete costituito?
SAGRIPANTI - Nel 2005;
sono 2 anni che 1’abbiamo aperto,
grazie anche alla Regione Marche
che ci ha dato un bell’appoggio e
contributo. E’ stata un’azione in
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sinergia tra Confindustria, Regio-
ne Marche e aziende.

MORETTI - Devo dire
che questa operazione che
fate il 27 di ottobre ¢ di gran-
dissimo livello; Claudio
Schiavoni ¢ partito con un
gruppetto di 7-8 giovani in-
dustriali e adesso, quando
fanno le riunioni, sono un cen-
tinaio...

SAGRIPANTI - .. .51, quel-
lo di Ancona ¢ un bel gruppo,
e questo convegno si fonda su
un bel lavoro di squadra che
nasce ad Ancona, nella regione
Marche, grazie anche al nostro
presidente Traiano Ruffo Campa-
nelli.

MORETTI - So che arri-
veranno piu di 600 industria-
li...

SAGRIPANTI - ...I'Inter-
regionale del Centro ¢ molto sti-
mata all’interno
del movimento;
sono onorato di
rappresentarla,
ora come vice-
presidente, poi
vediamo in fu-
turo...

MORET-
TI - ...anche
questo ha...

SAGRI-
PANTI - .. si,
rappresento
I’Interregionale
del Centro,
quindi Marche,
Umbria e Lazio;
grazie a loro
sono vicepresi-
dente, quindi...

MORET-
TI - ..ma
come fa a
trovare il
tempo per
vendere le
scarpe?

SAGRIPANTTI - Abbiamo
validi collaboratori in azienda,
dove mi chiamano Tiger Woods,
il famoso giocatore di golf, perché
dicono che vado a giocare a golf
in Confindustria; quindi ¢ anche
grazie a loro che vendiamo tante
scarpe.

MORETTI - La ringra-
zio molto, Cleto, per averci
dedicato il suo tempo.

SAGRIPANTI - Grazie a lei
dell’invito; ¢ un piacere venirla
a trovare.

MORETTI - Grazie ai tele-
spettatori e arrivederci alla
prossima settimana.

Intervista del
12 ottobre 2006
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Il convegno

“Energeticamente”

MARCHE [0ani

9 NOVEMBRE 2006

A Portonovo il grande Forum promosso dall’Interregionale del Centro dei Giovani Imprenditori di Confindustria,
vedendo il gruppo marchigiano alla guida del progetto. Oltre 600 1 partecipanti, di forte attualita il tema trattato
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n successo di notevoli pro-
l | porzioni quello del Forum
“Energeticamente” che al-
"Hotel La Fonte di Portonovo ha
riunito politici, esperti di energia,
operatori economici del settore.
L’evento ¢ stato promosso dai
Giovani Imprenditori dell’ Interre-
gionale del Centro (Marche-La-
zio-Umbria), vedendo il gruppo
marchigiano alla guida del proget-
to. Oltre 600 i partecipanti, rap-
presentate aziende prestigiose come
Hera, Electrabell, EniPower, Eon
ed Api. Diversi gli enti che hanno
sostenuto I'iniziativa: tra gli altri,
la Provincia di Ancona; main
sponsor la Banca Popolare di
Ancona.

La giornata ha vissuto due
momenti: i workshop del mattino,
nei quali si sono approfonditi i
temi del risparmio energetico; e le
tavole rotonde pomeridiane dove
Iattenzione si ¢ focalizzata sul-
I’abbattimento dei costi di produ-
zione dell’energia e sulle future
strategie di sviluppo del settore.
In entrambi i casi gli approfondi-
menti sono stati preceduti dagli
interventi dei principali esponenti
dei Giovani Imprenditori di Con-
findustria. Molto attese le conclu-
sioni del presidente nazionale
Matteo Colaninno. Di assoluto
rilievo la presenza del noto eco-
nomista e futurologo Jeremy Ri-
fkin, che si attende dall’Europa
una spinta definitiva verso le ener-

gie rinnovabili e verso 1'idroge-
no. Il risparmio energetico ¢ la
prima risorsa rinnovabile a cui
guardare: lo ha precisato il vice-
presidente nazionale GI Cleto Sa-

Gruppo di Giovani Imprenditori di Assindustria Ancona
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gripanti, per il quale il costo
dell’energia “si deve affrontare
attraverso strumenti strategici che
insieme contribuiscano al rispar-
mio. L’obiettivo delle aziende

deve tendere
ad una effi-
cienza dei
consumi e a
una diminu-
zione degli
sprechi”.

Un ruolo
non seconda-
rio nelle poli-
tiche da adot-
tare in ambi-
to energetico
lo giocano i
servizi finan-
ziari. Simone Baglieri e Raffaele
Principi, responsabili Aree-Pro-
getti della Banca Popolare di An-
cona, hanno posto I’accento sul-
I'importanza di iniziative concre-

te che questo istituto sta lancian-
do nel settore. “La nostra banca
—hanno precisato- ¢ attiva nel set-
tore gia da diversi anni, sempre
piu vicina agli imprenditori attra-
verso impegni concreti, dotando-
si di competenze tecniche, oltre
che tenere un colloquio costante
con i tanti soggetti utenti del-
I’energia”. Le tendenze emerse
durante il Forum guardano sicu-
ramente alle rinnovabili. Una
scelta che si affianca ad un mo-
dello di produzione di energia
che si affida a centrali diffuse.
Preferibilmente di piccole dimen-
sioni. Realisticamente, nessuno
dimentica ly’:’enorme ruolo ri-
coperto dalle fonti tradizionali,
delle quali si raccomanda la di-

Era fra gli ospiti pil attesi del
convegno di Portonovo di cui ha
peraltro stilato le conclusioni. Par-
liamo di Matteo Colaninno, pre-
sidente nazionale dei Giovani Im-
prenditori di Confindustria. Il suo
messaggio non si ¢ fatto attendere
ed ¢ stato chiaro. Conversando
con i giornalisti, Colaninno ha ri-
proposto un tema caro ai politici
ma che fino ad ora non ha trovato
realizzazione. “Si parla dell’Italia
come hub energetico dell’intera
Europa ma non si fa nulla verso
questa direzione. Si dice che il
nostro paese, per la sua posizione
geografica, avrebbe la possibilita
di essere davvero strategico, ma

non si investe per realizzare questo
proposito. Mi auguro —ha detto Co-
laninno- che la cabina di regia che
il governo ha messo in campo su
questa questione giunga in breve
tempo ad un qualche risultato”.

Sempre con riferimento alle
politiche pit recenti nel settore ener-
getico, Colaninno ha ricordato che
“il disegno di legge Bersani sul-
I’energia va salutato come un passo
importante verso la liberalizzazione
del settore. Una strada che, ci augu-
riamo, vorra essere percorsa fino in
fondo”.

Sulle strategie che i GI di Con-
findustria intendono adottare in tema
di energia, Matteo Colaninno ha

Colaninno: “Investire per ottenere un ruolo strategico”

fatto anzitutto riferimento all’attuale
dipendenza del nostro paese da for-
niture estere: “Come ¢ noto I'Italia
dipende oggi da gas e petrolio. A
cio, che ¢ di per sé un fatto nega-
tivo, si aggiunge anche il problema
che queste due materie prime ven-
gono importate solo da tre paesi:
Norvegia, Russia e Algeria. E’
necessaria quindi una maggiore di-
versificazione delle fonti. In secon-
do luogo -ha aggiunto il presidente-
si deve poter contare su un’efficace
azione di politica estera che sia in
grado di mettere I'Italia nelle mi-
gliori condizioni per trattare con i
paesi fornitori. In terzo luogo biso-
gna farla finita con la cultura del

“no” che da noi boccia sistemati-
camente ogni iniziativa atta a in-
frastrutturare il paese. Per ognuno
dei passi necessari a migliorare le
attuali difficolta in campo energe-
tico, I'apporto di tutte le parti in
causa ¢ indispensabile: la politica
senz’altro, ma anche gli imprendi-
tori stessi. Su questo Colaninno &
stato molto esplicito: “I Giovani
Imprenditori hanno sempre posto
I"accento sulla reciprocita degli ob-
blighi verso la classe politica. E’
giusto chiedere soluzioni ai nostri
amministratori, ma ¢ altrettanto giu-
sto mettere il proprio impegno. Al-
trimenti non si va da nessun parte”.

Rob. Rin.

Schiavoni: “Saper competere”

“Oggi lavoriamo in un

mercato estremamente
competitivo e sempre piu
globale dove la questione
dell’energia ¢ ormai impre-
scindibile. L’energia che
va considerata come ele-
mento abilitante del siste-
ma economico—produttivo,
prendendo in considera-
zione, da una parte, gli im-
patti delle politiche ener-
getiche per le imprese e,
dall’altra, i possibili sce-
nari dove le stesse impre-
se abbiano anche una par-
te attiva nel sistema ener-
getico nazionale. Credo
che siano problematiche
di grande rilevanza, da
dover approfondire”. Cosi
Claudio Schiavoni, presi-
dente Giovani Imprendito-
ri di Assindustria Ancona,
che ha portato i suoi salu-
ti al Forum di Portonovo,
al quale hanno preso parte
relatori di prim’ordine, af-
frontando temi relativi a
questa “materia prima” che
¢ ’energia. “Significativa
la presenza del professor
Jeremy Rifkin, economista
e filosofo statunitense, uno
studioso che riveste un
ruolo di primo piano nel
settore. Consigliere delle
politiche energetiche per
gli Stati Uniti e per
I’Unione europea, ha po-
sto la questione dell’auto-
sufficienza energetica. Ar-
gomento di grande interes-
se quello relativo alla pro-
duzione dell’energia, alla
liberalizzazione della stes-
sa sul mercato e ai vari
sistemi di distribuzione.
Oggi —continua Schiavo-
ni- ’energia ¢ un costo per
le imprese, un costo signi-
ficativo e penalizzante per
le aziende del nostro pae-
se rispetto al resto del
mondo. Questo ¢ dovuto

al fatto che purtroppo in
passato si sono fatte scel-
te a nostro avviso sbaglia-
te; credo che solo riorga-
nizzando e rivedendo
quelle scelte riusciremo
negli anni a far si che
questa materia prima che
¢ I’energia non sia piu
considerata elemento pe-
nalizzante, appunto, per lo
sviluppo delle nostre im-
prese. Il costo e le fonti
di approvvigionamento, si

sa, oggi come non mai
stanno diventando fattori
di vitale importanza per
le aziende, chiamate a
confrontarsi quotidiana-
mente con una concorren-
za sempre piu aggressiva,
senza frontiere. E’ neces-
sario pertanto sviluppare
strategie e soluzioni per
la gestione, il risparmio e
la competitivita dell’im-
presa”.

Martina Alliney

versificazione. Tesi che in so-
stanza ricalcano quelle esposte
dal presidente dell’Interregiona-
le del Centro Fabrizio Venturi,
per il quale “I'Italia ha purtrop-
po accumulato gravi ritardi in
questo settore. E’ necessario
moltiplicare le fonti di energia e
promuovere un sistema di cen-
trali diffuse, pil vicine al con-
sumatore e all’imprenditore. Nel-
I’'immediato servono ingenti in-
vestimenti in infrastrutture”.
Chiaro anche il pensiero sulle
risorse da investire sulle fonti
rinnovabili. “Eolico, solare, ge-
otermico e biomasse necessita-
no incentivi dal settore pubblico
—ha detto ancora Venturi-. Av-
viare il percorso che porta a
queste nuove forme di energia ¢
importante ed ognuno deve fare
la sua parte. L’esperienza tede-
sca, che sta avendo successo,
pud essere un buon esempio a
cui guardare”. Venturi ha chiu-
so con una sintesi che ¢ anche
il messaggio lanciato dall’intero
Forum. “C’¢ grande sensibilita
fra i giovani imprenditori verso
il tema dell’energia. Non soltan-
to in prospettiva aziendale ma
anche ambientale. E’ il modo
pill adeguato per guardare al fu-
turo. C’¢ quindi grande atten-
zione da parte di tutta I’organiz-
zazione in generale e del presi-
dente Colaninno in particolare”.

Al convegno, anche il presi-
dente dei Giovani Imprenditori
di Confindustria Marche Traia-
no Ruffo Campanelli e il presi-
dente di Confindustria Marche
Federico Vitali.

Ruffo Campanelli: “Ampi orizzonti”

Tra i pili convinti as-
sertori della grande op-
portunita che “Energeti-
camente” puo dare agli
imprenditori marchigia-
ni c¢’¢ il presidente de-
gli Giovani Imprendito-
ri di Confindustria Mar-
che, Traiano Ruffo
Campanelli, che del
convegno di Portonovo
¢ stato anche uno dei
principali sostenitori.

Lei ha insistito sul

Brunetti: “Ricerca e nuove tecnologie”

Il convegno “Energeti-
camente” ¢ stato organiz-
zato con l’intento di ca-
pire se esistono vie alter-
native e meno costose per
imprese e privati all’ap-
provvigionamento energe-
tico. Tra i soggetti che
nelle Marche giocano un
ruolo di primo piano nel
settore vi ¢ senz’altro
I’Api. L’azienda petrolife-
ra ¢ stata rappresentata al
Forum dall’amministrato-
re delegato Franco Bru-
netti, cui ci siamo rivolti.

11 bilancio energetico
ci vede largamente in
passivo in quanto al rap-
porto import-export.
Come limitare la dipen-
denza dall’estero?

“Pilt produzione nel se-
gno di una sempre mag-
giore innovazione e diver-
sificazione delle fonti.
Dunque, ricerca e appli-
cazione di nuove tecno-
logie per migliorare 1’ef-
ficienza. Solo cosi ci si
puo sottrarre alle briglie
di un mercato delle mate-
rie prime che vede 1’'Italia
penalizzata”.

E’ possibile una mag-

giore collaborazione fra
produttori, utenti e poli-
tici in merito al proble-
ma?

“Non solo ¢ possibile
ma necessaria. La politica
deve dettare le linee gui-
da, muovendo da un’ac-
curata analisi della realta
italiana, senza pero di-
menticare il contesto in-
ternazionale. Dunque un
lavoro di sintesi che sia
anche il frutto di concer-
tazione fra i diversi livel-
li istituzionali e che ab-
bia come scopo finale
quello di fornire le condi-
zioni migliori alle impre-

se e ai cittadini”.

Ospite d’onore del Fo-
rum l’esperto Jeremy Ri-
fkin, sostenitore dell’idro-
geno. E’ davvero possibi-
le, oggi, un’economia ba-
sata su questo elemento?

“Se il mercato virera in
questa direzione, Api si
fara trovare pronta per
dare il suo contributo a
livello produttivo. Del
resto gia oggi stiamo svi-
luppando competenze in
materia grazie alla presen-
za di impianti di produ-
zione idrogeno all’inter-
no del ciclo di raffineria”.

R.R.

carattere tecnico del-
I’incontro.

“Certamente, € con-
fermo. Vogliamo capire
se esistono strade alter-
native e percorribili nel
campo dell’energia. Sap-
piamo per esempio che le
fonti rinnovabili hanno
ancora oggi costi molto
elevati, ma la situazione
sta migliorando e alcuni
utilizzi, magari in com-
binazione con le scelte
tradizionali, sono gia
praticabili”.

Com’e nata ’idea di
dedicarsi proprio al-
I’energia?

“Sono poche le leve
su cui si pud agire per
rendere piu competitive
le nostre imprese. Certo
non possiamo piu insi-
stere sul costo del lavo-
ro, e questo per una se-
rie di motivi che sono
evidenti a tutti. Tolte ri-
cerche, istruzione e in-
frastrutture su cui le Pmi
possono ben poco, rima-
ne 1’energia che ad oggi
purtroppo ci costa il
30% in piu rispetto ai
nostri competitori”.

Pur rimanendo
I’orientamento della
manifestazione di Porto-
novo di carattere tecni-

co, le scelte fatte in
ambito politico sono de-
cisive.

“Sicuro. Credo che
I’iniziativa possa rappre-
sentare uno stimolo ver-
SO i nostri rappresentati
di tutti i livelli perché,
con senso di responsabi-
lita, assumano una visio-
ne di lungo termine sul
problema. La questione
dell’energia, come altre
in questo Paese, va af-
frontata con urgenza e
pragmatismo, superando
divisioni legittime ma
non insormontabili”.

Parlando di “Ener-
geticamente”, potete ri-
tenervi soddisfatti per
I’organizzazione di un
cosi importante appun-
tamento nelle Marche?

“Si; abbiamo lavora-
to bene superando in
poco tempo abbiamo le
difficolta che si incon-
trano quando si cerca di
mettere insieme parec-
chie personalita impor-
tanti. Voglio qui rinno-
vare un ringraziamento
che si estende a tutti e
in special modo al lavo-
ro del gruppo dei Gio-
vani Imprenditori di An-

R.R.

Giampaoli: “Lanciare un segnale forte”

“Un plauso ai Giovani
Imprenditori di Confindustria
Marche, Umbria e Lazio, per
essere riusciti ad organizzare il
primo Forum dedicato intera-
mente al problema dell’ener-
gia. Saranno soprattutto le ge-
nerazioni future a dover affron-
tare questa delicata questione,
determinante per lo sviluppo e

la competitivita delle imprese
e del nostro paese”. Cosi Giam-
paolo Giampaoli, presidente
della Camera di Commercio di
Ancona, ente che ha contribu-
ito alla realizzazione del con-
vegno: “Tutti ad un tavolo
comune -ha detto- per porre
I’accento su un tema cosi stra-
tegico e complesso qual &

I’energia, coinvolgendo azien-
de, esperti, e istituzioni; tutto
ci0 rappresenta un segnale for-
te per il nostro territorio. Il
prestigio dell’avvenimento &
stato confermato dalla presen-
za di autorevoli esperti in ma-
teria, tra i quali il futurologo
Jeremy Rifkin, presidente di
Foundation on Economic Tren-

ds, considerato fautore e teo-
rizzatore della terza rivoluzio-
ne industriale; questo studioso
ha analizzato le prospettive
energetiche anche del nostro
paese. Parlare di gestione del-
I’energia, di risparmio e di fon-
ti alternative é argomento di
grande attualita”.

Mart. All.
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Jeremy Rifkin, economista e futurologo americano, presenza di spicco al convegno; I’accento sulle possibilita legate
all’idrogeno: “Guidare il pianeta verso un cambiamento che lo preservera dal disastro ambientale”

Yerso la terza rivoluzione industriale”’

reen Hydrogen Economy
GEconomia dell’idrogeno

verde) e Black Hydrogen
Economy (Economia dell’idrogeno
nero). In queste due espressioni
inglesi potrebbe essere sintetizzata
la scelta fondamentale che I’econo-
mista e futurologo americano
Jeremy Rifkin propone per i Paesi
pit evoluti. Rifkin & stato I"ospite di
punta del Forum di Portonovo. Ma
che cosa si nasconde dietro queste
due formule? Lo ha chiarito lo stes-
so studioso a colloquio con 1 gior-
nalisti: “Ci troviamo in un momento
cruciale della storia dell’'umanita.
Abbiamo la possibilita di guidare il
pianeta verso un cambiamento,
quello che io chiamo della terza ri-
voluzione industriale, che lo preser-
vera dal disastro climatico ed am-

Forte il credo in un nuovo rap-
porto fra aziende, territorio e produ-
zione energetica. “Un cambio cultura-
le & necessario per ragioni economi-
che, sociali ed ambientali; il convegno
di Portonovo rappresenta un’occasio-
ne davvero importante. Lo testimonia-
no le numerose presenze d’eccezio-
ne”: cosi Giancarlo Sagramola, vi-
cepresidente della Provincia di Anco-
na, ente che ha contribuito a far si che
Jeremy Rifkin partecipasse al Forum
dei Giovani Imprenditori.

Le Marche, con il Piano energe-
tico, guardano in modo concreto allo
sviluppo sostenibile. ...

“Quello dell’energia é il vero pro-
blema del momento. E va affrontato
con il contributo di tutti: aziende, pri-

A

Messaggio pubblicitario con finalita promozionale.
Per le condizioni contrattuali si rinvia ai fogli in-
formativi disponibili in ogni filiale. L'emissione del
la carta & soggetta ad approvazione della banca.

Jeremy Rifkin al cospetto della folta platea; in prima fila da sin.: il
presidente G.I. Confindustria Marche Traiano Ruffo Campanelli, il
vicepresidente nazionale G.1. Cleto Sagripanti, il presidente nazionale
G.1. di Confindustria Matteo Colaninno; dietro di lui il Rettore Marco
Pacetti, dietro il quale, a sinistra, é il direttore generale della Banca

Popolare di Ancona Luciano Goffi

Sagramola: “Nuove fonti e risparmio”

vati, associazioni. Le Marche hanno
dimostrato solidita in questi anni di
crisi proprio grazie alla forza del suo
tessuto sociale, nel quale imprese e
famiglie giocano un ruolo essenziale.
La sfida si gioca su due elementi
fondanti: le nuove fonti di energia e il
risparmio energetico”.

Voi pensate che siano strade per-
corribili?

“Ne siamo convinti. Giusto per
fare un esempio: se i costruttori si
impegnassero a edificare case nel pie-
no rispetto delle attuali tecnologie di
coibentazione, i risparmi energetici sa-
rebbero notevolissimi. Noi oggi spre-
chiamo troppo in comportamenti non
pitt ambientalmente sostenibili nel no-
stro modello di sviluppo”.

Che ruolo puo avere un ente
come la Provincia in tal senso?

“La politica di area vasta puod
avere, proprio in tema di energia, un
ruolo di primaria importanza. Il coor-
dinamento degli altri livelli ammini-
strativi e il rapporto con le associazio-
ni datoriali e dei lavoratori sono sol-
tanto due degli elementi rispetto ai
quali il ruolo delle Province si & rive-
lato efficace”.

In definitiva voi pensate che non
sia solo un problema di tecnologie
disponibili, ma che i tratti soprattut-
to di una rivoluzione di mentalita.

“Proprio cosi. Una strada diffici-
le, ma al punto in cui siamo non pilt
ulteriormente rinviabile”.

Rob. Rin.

bientale”. La premessa
dalla quale parte Rifkin
¢ semplice: “Siamo alla
fine dell’era del petrolio
che ¢ stata causa dell’at-
tuale situazione ambien-
tale assai critica. L"idro-
geno ¢ 'elemento pit
diffuso nell’universo.
Non ¢ molto stabile ma
¢ possibile produrlo e
stoccarlo. Ne sanno
qualcosa gli esperti del-
le missioni spaziali nelle
quali ¢ indispensabile”.
Ma se ¢ questo ¢ vero,
¢ altrettanto vero che
I’idrogeno utile per i
nostri scopi va separato
da altri elementi con i
quali si trova legato: ti-
picamente I’acqua, dove
¢ chimicamente appaiato all’ossige-
no. Un tale passaggio si ottiene me-
diante 'uso di altra energia, che
abbia origini diverse. In altre parole
I'idrogeno ¢ uno strumento che im-
magazzina energia, magari eolica o
solare, e la rende disponibile per la
locomozione o per le aziende attra-
verso tecnologie gia disponibili
come le celle a combustibile.

“Ed ¢ a questo punto —ha detto
Rifkin- che la situazione si compli-
ca. Si puo ricorrere, come anche
Bush propone, al nucleare, al car-
bone e allo stesso petrolio per avere
idrogeno. E quello sarebbe nel no-
stro linguaggio Black hydrogen
(idrogeno nero appunto); oppure si
puo ricorrere alle fonti rinnovabili
che hanno enormi potenzialita e che
ci consentirebbero si immagazzina-
re idrogeno per tutti gli usi senza
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pit incidere su ambiente ed ecosi-
stemi, e questo sarebbe Green
Hydrogen (idrogeno verde). Quasi
superfluo dire che la vera terza ri-
voluzione industriale si avrebbe solo
in questo secondo caso”.
L’economista americano mette
in conto le difficolta geopolitiche
che verrebbero da una drastica di-
minuzione della domanda di petro-
lio, ma confida che i vantaggi giun-
geranno a tutti, anche ai paesi del
medio Oriente le cui economie di-
pendono appunto da questa doman-
da. Esistono gia realta all’avanguar-
dia sulla via dell’idrogeno verde,
come la California. “Il governatore
Schwarzenegger —ha spiegato Ri-
fkin- ha avviato un piano che por-
tera nel 2020 questo Stato america-
no ad essere il primo ad entrare
nella nuova rivoluzione industriale.
Per quella data saranno un milione
¢li edifici con un apparato fotovol-
taico. Numerosi saranno inoltre gli

impianti a celle di combustibile.”
Non c’¢ soltanto la California. 1l
Giappone e alcuni paesi dell’Unio-
ne europea come la Spagna sono
avanzati da questo punto di vista.
“Non si vede quindi il perché -ha
detto ancora Rifkin- tutto questo non
si possa fare per esempio nelle
Marche e in Italia”. Il quesito solleva
una questione importante per la
classe politica, chiamata a decide-
re. E in merito Rifkin ha concluso
in modo perentorio: “Con il vostro
attuale primo ministro Prodi, quan-
do presiedeva la Commissione eu-
ropea, abbiamo raggiunto un accor-
do che doveva portare I'Europa ver-
so la terza rivoluzione industriale,
quella basata sull’idrogeno e sulle
energie rinnovabili. In teoria tutto ¢ a
posto. Si sono approfonditi e svisce-
rati tutti gli argomenti possibili e le
possibili difficolta. Adesso bisogna
passare dalle parole ai fatti”.
Roberto Rinaldi

1l giorno successivo al convegno, Jeremy Rifkin ha
incontrato l’assessore regionale alle Attivita produttive
e all’Energia Gianni Giaccaglia, che, ricordiamo, é co-
ordinatore in materia di energia nel tavolo di concerta-
zione delle Regioni italiane. Molti e importanti i temi
toccati, Rifkin e Giaccaglia hanno parlato delle prospet-
tive future con particolare riferimento al nostro Paese.

LIBRA

Libra. La liberta di cambiare modo di pagare.

Libra & la nuova carta di credito creata apposta per te, per darti flessibilita e comodita. Ma soprattutto liberta di scegliere in ogni
momento, con una semplice telefonata, la modalita di pagamento che preferisci: in un'unica soluzione o un po’ per volta deci-
dendo tu stesso I'importo della rata. E non e tutto: con Libra Pronto in Conto puoi far accreditare sul tuo conto la somma che ti
serve per affrontare spese che non puoi pagare direttamente con la carta. Dove vuoi, come vuoi: Libra & la soluzione.

BPU >< BancaPopolare
diAncona




