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In Algeria vende fagioli bian-
chi. Il gruppo Pedon, tramite
il sito produttivo in Argenti-
na, si è inserito nel Maghreb:
«È un mercato importante -
sostiene Remo Pedon, nella
doppia veste di amministra-
tore delegato della multina-
zionale di Molvena e vicepre-
sidente di Confindustria Vi-
cenza con delega ai mercati
esteri -, ci sono però delle ac-
cortezze da seguire: diffidare
della stretta di mano accom-
pagnata dai tappeti rossi e da
festeggiamenti quando si de-
ve chiudere un contratto ma
basarsi solo su accordi inat-
taccabili e lettere di credito
supportati dalla banca. Non
bisogna sbagliare una virgo-
la. Se si vende bisogna incas-
sare». A sentire le premesse
degli esperti riuniti ieri

all’incontro promosso da
Confindustria Vicenza su co-
me fare affari in Algeria, Ma-
rocco e Tunisia non viene
molta voglia di addentrasi
nelle principali economie del
Maghreb che parla francese
e non solo per gli aspetti dei
pagamenti. L'Algeria non vi-
ve una congiuntura florida a
causa del calo dei prezzi degli
idrocarburi e del gas, le sue
principali risorse. La Tunisia
paga ancora lo scotto delle vi-
cende politiche e delle paure
create dal terrorismo. Il Ma-
rocco sembra dei tre il Paese
più stabile, ma anche qui con
le incognite di un’economia
che non può ancora definirsi
stabilizzata e dove è elevato il
rischio di insoluti. «Eppure -
sostiene Pedon - sono merca-
ti nei quali le nostre aziende
sono abituati ad andare e do-
ve ci sono spazi da esplorare,
anche da parte di chi non è

abituato a frequentarli».

LAGUIDA.Non a caso Confin-
dustria Vicenza ha “investi-
to” su una nuova guida per le
imprese italiane dedicata ai
tre Paesi realizzata grazie a
Crédit Agricole che è presen-
te nel Maghreb francofono
come ha spiegato lo speciali-
sta estero del gruppo Luca
Acquasaliente e grazie a Sa-
ce, Finest, PwC TLs avvocati
e commercialisti, gli studi le-
gali Rödi&Partner e JG Le-
gal, KW Forester. Più consu-
lenti si sono confrontati sulle
diverse sfaccettature che
comporta l’ingresso in questi
Paesi non sempre facili da af-
frontare (ieri, giusto per dare
un’idea, ai numerosi parteci-
panti veniva distribuito un
vademecum con le nuove di-
sposizioni restrittive da ini-
zio 2018 all'importazione in
Algeria) ma interessanti per

diversi motivi: «L’Algeria
per la sua tradizione indu-
striale, il Marocco per lo svi-
luppo del potere d'acquisto,
la Tunisia come hub produtti-
vo e commerciale, proiettato
verso l’Europa ma anche ver-
so l’Africa Sub Sahariana
emergente».

ILGIRO.In 25 miliardi era sti-
mato il giro d'affari italiano
nel Maghreb ad inizio 2017,
terza posizione dopo Francia
e Germania. Vicenza a fine
2016 secondo i dati Istat ve-
deva oltre 165 milioni di im-
port e 75 milioni di export in
Marocco (in crescita
quest’ultimo nel 2017), 133
milioni di import e 123 milio-
ni di export in Tunisia, 17 mi-
lioni di import e 44 milioni di
export in Marocco. Axian
Saiv in Algeria, Calearo An-
tenne, Clerprem e Dainese in
Tunisia hanno realizzato veri

e propri progetti industriali
in aree sì di delocalizzazione
di parte dell'organizzazione
produttiva per avere minori
carichi fiscali, ma anche per
costruire ponti vicini ai clien-
ti e sbocchi con altre aree.

LEPROSPETTIVE.Di potenzia-
li di sviluppo parla ad esem-
pio il vicentino Alessandro
Maggio di KW Forester Ita-
lia (uffici a Vicenza e Pado-
va), società che supporta le
imprese in delocalizzazioni e
aspetti commerciali:
«Quest’area è interessante
perché è uno sbocco per il
mercato Halal che fino a qual-
che anno fa era limitato solo
all’industria alimentare ma
oggi si sta ampliando a più
settori dalla cosmesi alla logi-
stica. Allargare la sfera com-
merciale ai tre mercati signifi-
ca aprire tante porte»•
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Laureaa Vicenza,tesi dedicata
all’indaginesullevariabili che
spingonoadinvestire inNord
Africa,stage inConfindustria
dovehadedicato buona parte
delsuo tirocinioa mettere
insiemela guidasu Algeria,
MaroccoeTunisia,elaborando
testidelMinistero degliAffari
Esteriedell’AgenziaIce,
Istitutonazionale per il
commerciocon l’estero.Luigi
Stancati,26anni, viene
dall’Umbria,hafattola
triennaleall’Università di
Perugiaela laureamagistrale
in“InternationalEconomics and
BusinessManagement” a
Vicenza,corso ininglese,
dipartimentodiscienze
economichedell’Università di
Verona.Vero ècheunappoggio
celo aveva neglizii, ènipotedel
comandantedellapolizia locale
CristianoRosini,eper questoè
statofacilitato nelladecisione
delluogo:«Ma unpaio diannifa
quandohofatto la scelta-
spiega-questicorsi erano
pochissimi,cen’era unaltro in
Bocconi,mahoscelto Vicenza
perl’ottimaopportunità che
rappresentava».La “passione”
peril temaNord Africaviene
dallafamiglia. Racconta cheil
padrelavora da15anni in
Tunisia,primaper conto di
impresetra cui anchela Sataf

FonderiaAcciaiSpeciali di
Altavilla,orainproprio.
«L’approccioinquei Paesi
comportasenza dubbio unaserie
diproblematichechesono diverse
dachilavora con Paesieuropei-
afferma-però cerchereilo stesso
lapossibilitàdi entraresenza
preoccuparsi inmodoeccessivo.
L’Algeriaperesempio èun
territorioben difeso.EinTunisiaci
sonomeno timori diquellochesi
pensa:quando si èparlato diun
mortonegliscontri dipoche
settimanefainrealtà era unuomo
cheaveva avutouninfarto.D’altra
parteperò ènecessariomuoversi
preparatiecon cognizionedi
causa».Per Stancatiil futuro
inveceèinuna startup dedicataal
temadell’energia,sedea Romae
collaborazioniimportanti. R.B.
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Un anno fa era giunto lo
sblocco dell’attività, con il su-
peramento degli ostacoli tra
soci e l’arrivo del nuovo dg
Edoardo Imperiale. E adesso
la Ssip-Stazione sperimenta-
le per l’industria delle pelli e
delle materie concianti vanta
«dieci linee di ricerca attivate
solo nell’ultimo anno, 28 pro-
getti con le aziende, accordi
prestigiosi con il Cnr e varie
università italiane», come te-
stimonia una nota della Ca-
mera di commercio (Cciaa).
La Ssip come noto «è l’organi-
smo di ricerca nazionale del-
le Camere di commercio di
Napoli, Pisa e Vicenza - sedi
dei tre principali distretti del-
la concia italiani - che opera a
supporto di tutte le aziende
italiane del settore conciario
con attività di ricerca e svilup-
po, formazione, certificazio-
ne di prodotti e processi, ana-
lisi, controlli e consulenza».
La guida è da tre anni vicenti-
na, col presidente Paolo Guri-
satti che ha lavorato a rimet-
tere in moto la macchina.

E da oggi i servizi della Sta-
zione per le pelli saranno più
accessibili alle aziende vicen-
tine: «In occasione della re-
cente edizione di Linea Pelle,
in Fiera a Milano, il presiden-
te della Camera di commer-

cio di Vicenza Paolo Mariani
ha infatti sottoscritto un ac-
cordo per la creazione di un
desk della struttura nel terri-
torio vicentino». lo gestisce
la Ccciaa tramite l’azienda
speciale Made in Vicenza. «È
il risultato spontaneo - sotto-
linea Mariani - del mettere a
regime e rendere integrate at-
tività di natura diversa ma
complementari, con l’unico
obiettivo di offrire supporto
alle aziende nel loro quotidia-
no affrontare il mercato na-
zionale e internazionale. La
Ccciaa di Vicenza sarà quindi
un’antenna sul territorio del-
le attività della Stazione pelli,
che così potrà conoscere me-
glio le aziende vicentine e ca-
pirne i bisogni»: sono circa
800 quelle del distretto vicen-
tino, con più di 10mila addet-
ti e 3 miliardi di euro di giro
d’affari (l’80% con l’export).
Nell’erogazione dei servizi

poi si punterà a «soluzioni
studiate per renderli facil-
mente accessibili e integrare
i servizi della Stazione Pelli
con altri che la stessa Cciaa di
Vicenza sta implementando,
con una particolare attenzio-
ne all’innovazione, alla for-
mazione di base e tecnica e al
trasferimento tecnologico».

«La Stazione sperimentale
è in prima linea per rendere
la pelle italiana sempre più
sostenibile, innovativa e sicu-
ra - ribadisce il dg Edoardo
Imperiale -. Per la filiera pel-
le la Stazione è fondamentale
perché investe in conoscen-
za, fa formazione ed è tra i
più antichi istituti di ricerca
italiani: un’eccellenza a livel-
lo europeo. Vogliamo che la
pelle italiana sia in grado di
migliorare la propria posizio-
ne internazionale e per que-
sto offriamo il nostro suppor-
to a 1.200 imprese».•

CAMERADICOMMERCIO. Ilpresidente Marianihasiglato l’accordo

Stazionesperimentalepelli
CisaràundeskaVicenza
ConilnuovodgImperialela
societàaffidataaGurisatti
haavviato10lineediricerca
e28progettidiaziende

L’autoredellaguida
dall’UmbriaaVicenza
«QuiUniversitàaltop»

Volksbank si riorganizza con
due nuove linee di business e
nomina nuovi top manager.
Lo ha deliberato il Cda: da do-
mani la banca introduce due
“Business Line”, per seguire
la clientela retail, nonchè la
clientela aziendale e privata.
In questo modo passa
dall’organizzazione territo-
riale (polo veneto e altoatesi-
no) alla logica per segmento
di clientela. «D’ora in poi - si
legge in una nota - Volk-
sbank fornirà alla propria
clientela una consulenza più
orientata alle specifiche esi-
genze. La nuova struttura
non comporta cambiamenti
per quanto riguarda gli inter-
locutori in loco». La Busi-
ness Line del Retail è concen-
trato sull’attività retail e
sull’assistenza delle Pmi: il
coordinamento è affidato a
Stefan Schmidhammer, in
Volksbank dal 1982 che rima-
ne vicedirettore della banca
ed è ora anche consigliere del-
la Fondazione Banca Popola-
re di Marostica Volksbank.
Unaristrutturazione all’inter-
no di questa Business Line ri-
guarda Treviso: il bellunese
Vittorio Pucella, già respon-
sabile dell’area Belluno, si oc-
cuperà anche dell’area di
mercato di Treviso. L’attuale
direttore dell’area Treviso,
Giuliano Perini, subentra co-
me direttore dell’area Vicen-
za/Marostica.

La Business Line Corpora-
te/Private riguarda le opera-
zioni con la clientela privata
e aziendale. Il nuovo diretto-
re commerciale è Fabrizio
Galli Zugaro che ha gestito la
direzione commerciale polo
veneto con sede a Marostica.
Nel Corporate, accanto a
Georg Mair am Tinkhof che
segue la clientela aziendale
trentina e altoatesina (confer-
mato), i nuovi responsabili
sono ora Giampietro Gregori
(corporate Veneto orientale)
e Francesco Miotti (corpora-
te Veneto occidentale). Nuo-
vi arrivati nel team di Galli
Zugaro sono anche Stefan
Kirchler che coordinerà il Pri-
vate Banking (clienti privati
facoltosi in Alto Adige e Tren-
tino) e Valentino Sannicolò
che assume le medesime fun-
zioni per il Veneto. Gaetano
Nardone coordinerà gli Affa-
ri societari e legali, comunica-
zione e Investor Relation.•

Anche“Bper Leasing”, società
dilocazionefinanziaria del
gruppobancarioemiliano,ha
chiusoil 2017con un
considerevoleincrementodei
contrattistipulati, «ben aldi
sopra-sottolinea unanota -di
quelloregistratodal comparto
nazionaledel leasing». Il 2017
hamessoa segnounaumento
deivolumicomplessivi del
+42%rispetto al2016,
giungendoasfiorare quota
700milioni,mentre i contratti
conclusisono stati circa 1700,
conuna crescitadel23%: «Un
contributoparticolarmente
significativoallacrescita
complessivaèarrivato proprio
dalVeneto, dove Bper Leasing
hamessoa segnounrisultato
decisamenteeclatante, avendo
addiritturatriplicato ivolumi e
raddoppiatoil numero dei
contrattistipulati».Stefano
Esposito,consiglieredelegato
diBper Leasing:«In Veneto
abbiamoottenuto le maggiori
performancesgrazie ainostri
specialistieallacollaborazione
dell’efficienteretedellefiliali».

EBperfafesta
«Pernoidati
triplicati»

Iltavolo deirelatori,al centroilvicepresidente RemoPedon

CONFINDUSTRIA. Incontroe volumesuAlgeria,Tunisiae Marocco

«IlMaghreb
apretanteporte
Meglioentrare»
Ponteconl’AfricasubsaharianaeimercatiHalal
IlvicepresidentePedon:«Fareaccordiinattaccabili»

Ipresidenti PaoloGurisatti(Ssip)e PaoloMariani (CciaaVicenza)

VENEZIA

Nel 2017 il Veneto è stata la
seconda regione per stipula-
to leasing in Italia dopo la
Lombardia, con un incre-
mento del 15% rispetto ai vo-
lumi registrati nel 2016. È
quanto emerso dal convegno
su “Novità in tema di agevola-
zioni 2018 per le imprese a
supporto degli investimenti”,
organizzato da Assilea (Asso-
ciazione italiana Leasing) in
collaborazione con banca Ifis
e Ordine dei dottori commer-
cialisti di Venezia. Il focus ie-
ri era su caratteristiche e van-
taggi delle agevolazioni fisca-
li 2018 per le Pmi italiane che
vogliono investire e crescere:
secondo i dati Assilea il Vene-
to ha visto crescere al 43% il
peso del leasing strumentale
registrando un incremento
del 19,5% rispetto a quanto
stipulato nel 2016. Il leasing
auto pesa per il 28,5% sul
mercato del Veneto (+7,3%
sul 2016). Buona anche la
performance del leasing im-
mobiliare: pesa per il 23,5%
sul totale regionale con un in-
cremento del 21,3%
sull’anno prima. Nel Venezia-
no il leasing segna +15,4%,
ma il picco è nella provincia
di Treviso (+ 30,6%), prima
per stipulato, seguita da Vi-
cenza (+17,3%). Padova se-
gna +2,7%, Verona +3,4%.•

DATIASSILEA.ConvegnoOdcec e bancaIfis

Leasingincrescita
IlVenetoèsulpodio
Vicenzasegna+17%

LuigiStancati

Nipotedelcomandantedellapolizia locale

GiulianoPerini

BANCHE. Perini direttore Vicenza/Marostica

Lariorganizzazione
diVolksbank
in“linee”emanager

Boomdi contratti
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