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Il business

corre
sulla strada

|
|
I
|
|

(quando c’e)

orrebbero distribuire le |

\ / bottiglie di acqua Mangia- |

* torella anche nei negozi -

del Nord Italia, o perlomeno ven-
derle all'interno della Calabria
senzache questo comportiunafa-
tica di Sisifo. Ma, alla fine, tutto
questoeun’utopia. Voleva, Rober-
toBottandaMarghera, espandere :
la sua attivita, la fabbricazione di '

autoveicoli compatibili conle esi-

genzedeidisabili, in tutto il Nord-

Est. Ce I'ha fatta. Le bottiglie cala-
bresi sono ferme a Sud di Eboli, i
mezzi di Bottan corrono: sono le -

delle imprese perché sulle strade
gli affari vanno a due velocita. La

' infrastrutture a segnare il destino |

responsabilita dell'insuccesso ha

un nome: Salerno-Reggio Cala-

bria, quelladel successo sichiama

Passantedi Mestre. Laprimahadi- |

www.ilsole240re.com

vorato investimenti pubblici e
continuaad assorbire risorse sen-
za che si veda un miglioramento;

laseconda, dopo anni diritardi, at- ;
* teseepolemiche, adessoincontra

il consenso delterritorio. Lacorsa
del Nord-Est puo contare su una -

nuovamarcia.

Peril gruppo, nato nel19og sul-
leSerre Calabre, il costoper chilo-
metro ¢ frail 25 e il 40% superiore

a quello dei concorrenti e ogni -
8oo litri di acqua hanno un costo
logistico di 20 euro: «Se avessimo
un sistema viario efficiente - dice
Famministratore delegato Pietro -

Federico - e non gli ingorghi pe-
renni della Salerno-Reggio Cala-
briae soprattutto unarete interna

calabrese dissestata, il costo siab- |

batterebbe finoai2-14 eurox. Fede-
rico € sconsolato: «Quando i ca-
mion escono dalla nostra sede di

Stilo, imboccano la ex Statale 1o:
risaleal RegnodeiBorbone. Laco-

struirono loro, per collegare loIo-

nioal Tirreno. Equellaancoraéy,

Roberto Bottan, invece, da
quando hanno aperto il Passante

di Mestre, ha visto quanta forza -
sanno dare le infrastrutture. «La

miatariffaorariain officinasiaggi-
ra intorno ai 35-40 euro - spiega

l'imprenditore che fattura 1milio- '

ne di euro e lavora con sei dipen-

denti-. Ognigiorno, stavoincoda |
frale tre e le quattro ore: di certo |

non li potevo scaricare sui clienti. |

Ecco che bruciavo subito 150 eu-
ro. Lavoro almeno 250 giorni

allanno. Prima dell’apertura del
Passante, ci perdevo circa 4omila |

euro all’annoy.
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Sulla strada il business ha due velocita

La Salerno-Reggio Calabria frena le acque Mangiatorella - Per Bottan benefici dal Passante di Mestre

RAFHEE

| diPaolo Bricco E b

| ella luce accecante di settembre e
all'ombra deglialberi delle Serre,do- = |
| ve la Calabria si fa dura e di monta- = ©

| gna, cisarastatoanche il tentativo utopistico
di realizzare in terra la Citta del Sole, ma di
| buone strade neanchea parlarne,

Fra suggestioni tardocinquecentesche, '

| nostalgie monarchico borboniche e Parchi- =
| viazione diun Novecento repubblicanoche © =

sul profondo Sud ha semplicemente fallito, |
| nella Stilo del filosofo ribelle Tommaso
| Campanella, pureimbottigliare'acquaetra- |
| sportarlaneinegozioggiéun problema. Nes- -
i sunaquerulalamentazione post-lauriana, ze- -

rorivendicazioni politiche di improntalom- |

| bardian-miccichiana. Soltanto, il desiderio

| difare il proprio lavoro. Il racconto di Pietro

prospettivastrategicabloccata.

Infrastrutture. L'incubo della Salerno-
Reggio Calabria che & soltanto il capitolo piis |

| nero e stanco di un sistemna di strade che, in
. Calabria, semplicemente non funziona. I ca-

mion che ogni giorno devono lasciare glista- -

bilimenti di Stilo dove viene imbottigliata

Pacqua minerale Mangiatorella, il principale :
prodottodiun gruppocontrollato dalla fami- -

gliaFederico che hatrestabilimenti fra Cala-
bria e Sicilia, fattura ogni anno 20 milioni di
| euro e, in una terra desolata sotto il profilo
| occupazionale, da lavoro, lavoro vero, a 1o

| persone. Il primo problema - dice Federico
- & di natura industriale. Il business dell'ac- :

qua minerale & un‘attiviti per definizione

basso valore aggiunto e ad alta intensita di |

capitale. Per questa ragione dobbiamo gesti-

| reogni fase conmolta oculatezza. Laredditi- | §

1 ILVANTAGGIO

| Bottan: «Stavo in coda tre,

- quattro ore al giorno: prima
di consegnare, avevo bruciato
150 euro che non potevo

| scaricare sui clienti»

derico- siabbatterebbe fino a12-14 euro».

| Non civuole moltoacapire perché: alla fi-

| vita o meno dell'esercizio sigioca soprattut- |

to sul controllo dei costi». Soltanto che, su |
| questi, hannoun peso enorme lespese ditra- |
| sporto delle casse dagli stabilimenti fino ai :
| piccoli negozi, ai supermercati e alla grande !
| distribuzione organizzata, Unapedana, I'uni- |
| tadimisura che in questo comparto equivale |
| aB8oo litri di acqua, per questa azienda cala- |
| brese ha un costo logistico di 20 euro. «Se :
| avessimoun sistema viario normale - dice Fe- ©

rende automobili e pullman compatibili
con le esigenze dei disabili. Nella sua
officina lavorano sei dipendenti e, ogni
anno, preparanc una settantina di

Nord-Est. Per questo, l'apertura del
Passante di Mestre, avvenuta a febbraio,
ha cambiato i tempi dell’officina
meccanica di Bottan, che fattura ogni anno
circa 1 milione di euro: «In passato -
racconta - stavoincodafraletre

ele quattro ore al giornos.

ne, frale conseguenze delle strade disastrate |

della Calabriae gli effetti del mito ormai noir
| della Salerno-Reggio Calabria, il costo per
| chilometro &, ogni volta che un camion esce
dagli stabilimenti della Mangiatorella, fra il

|' 25 e il 40% maggiore rispetto agli standard : .
i principale sulle Serre Calabre, ne ha altre
- gli industriali calabresi, costringendoli ad

dei concorrenti che operano in altre regioni
italiane. E, di camion, se ne contano dai tren-

simo di zomila bottiglie 'uno. Dopo avere
snocciolato questi dati, Federico & sconsola-
| to: «Quandoicamion escono dalla nostrase-

de, imboccano la ex Statale no. Le dico solo
! cherisaleal RegnodeiBorbone. Lacostruiro-

| no loro, per collegare lo Ionio al Tirreno. E |
quella ancora &». A questo punto, l'ingegne- |
| resifaprendere dal racconto: «Sa, questaal- |

1a fine del Settecento erauna zonamolto ric-
I ca dal punto di vista industriale. Dalle rocce

siestraevano i minerali, I'acqua della monta-

taaiquaranta ognigiorno, conuncaricomas- |

| gna garantiva I'energia: nelle ferriere e nelle -
. fonderie di Stilo, Ferdinando I e Ferdinando -
- I facevano fabbricare i fucili, i cannonie le |

. munizionidel loro esercito».
Il gruppo di Federico, che ha la sua sed

i dueinSicilia,aMiloeaBelpasso,in provin-

na di queste regioni: «Oggi la strada statale

- Puglia, Basilicata e Calabria, ¢ in condizio-
- nipietose».

Per i veicoli Bottan un mercato
concentrato tra Yerona e Trieste

: Daventicinque anni Roberto Bottan
_ . (nella foto), 48 anni, guida un'impresa che
| Federico, cinquantunenne rientratoin Cala- -

bria per curare gli affari di famiglia dopo la |
| laurea in Ingegneria alla Sapienza di Roma, |
| descrive una quotidianita complessa e una -
automezzi, distribuiti poi in tutto il

ciadi Catania, «Sottoil profilo commercia- |
i le-precisal'imprenditore-inostri mercati °
. di riferimento sono la Calabria, la Siciliae :
: laPuglia. Almassimo, le nostre bottiglie ar- |
: rivano fino a Roma». Dungque, nell’attivita
: ordinaria, il problema principale é rappre- |
sentato dalla dissestata rete stradale inter- -

106 Jonica, il principale collegamento fra -

Suunaprospettivadimedio periodo, I'al-

- stelfranco Vencton. Sei i dipendenti, una
- quindicina diconcorrentiinItalia, unfattu- |
: ratodiimilione all'anno. E migliaia di chilo- |
: metri macinati fra Veneto, Trentino-Alto
. Adige e Friuli-Venezia Giulia, il mercato di
| riferimento di Bottan. Quarantotto anni,da |
i 25 Bottan va su e gi. Con il talento di chi

. mescolail fiuto per I'affare dietro casa con |

\~- | unacomprensione magariintuitivamaeffi-

lucinante realti della Salerno-Reggio Cala-
bria, che diventadramma mediatico duran-
te gli esodi estivima che ogni giorno rappre-

ile per chi al Sud prova a fare impresa, di-
venta un tetto che si abbassa sulla testa de-

accucciarsi anziché allungare il passo ver-

so il futuro. «Certo - commenta Federico - |
anche se volessi provare a vendere la mia |

Racconta
come la tua azienda
affronta la ripresa

€nta uno svantaggio competitivoincolma- -
: schia con i suoi lavori sempre in corso, |
- sue code infinite, i suoi subappalti non in
odore, ma in certezza, d'infiltrazioni mafio- |
se, di diventare I'arteria ostruita di collega- |
mento fra il Sud ¢ il Nord di un paese in pe- |

acqua minerale alla grande distribuzione

- delNord del paese, penso all Emilia Roma-
: gna e alla Toscana, come potrei fare?».

La Salerno-Reggio Calabria, dunque, ri

renne cardiopatia.

; Un paese che, per una volta, in un altro
: punto del suo corpaccione, € riuscito con !
- il Passante di Mestre a impiantare un |
: bypass infrastrutturale in grado di ridurre :
: le fibrillazioni del traffico, tagliare i costi
¢ per le imprese e rendere meno opprimen- |
: te la vita di tutti i giorni. Ore e chilometri :
| in coda sulla tangenziale di Mestre, prima |
che il traffico sulla autostrada A4 Torino- |

L'acqua Mangiatorella si ferma
a Eboli (partendo da Sud)

Mangiatorella, azienda calabrese di

impottighamento d'acqua con sede a Stilo
(Reggio Calabria) e due stabilimenti in
Sicilia (Milo e Belpasso), & guidata
dall'amministratore delegato Pietro
Federico (nefle foto). | mercati di
riferimento del gruppo, che & nato nel
1904 e che controlla anche le acque
Acquarossa e Cavagrande, sono Calabria,
Puglia e Sicilia. I problema dell'azienda, la
cuifonte si trova nelle faide del Monte
Pecoraroa Stiloa 1.200 metri, é la
distribuzione: «Al massima - dice Federico
- le nostre bottiglie arrivano a Roman.

Milano-Venezia-Trieste venisse in parte
deviato sul Passante. Il miglioramento é re-
le: gli oltre 30 chilometri di coda del 1°
gosto non devono ingannare.

. Roberto Bottan da Marghera non sfugge
. alla mitologia, forse consunta e inflaziona- i
ta ma sempre realistica, dell'uvomo sul ca- :

mioncino. Un classico della retorica pove-

ra del Nord-Est ricco. Anzi, lui dei camion-
. cini e dei pullmini ha fatto il suo business.
Nella sua officina li rende compatibili con
le esigenze di chi non haI'uso delle gambe,
haaltrihandicap fisici o ha particolari soffe- ' Ouadnpustila

i Leprecedenti puntate della serie Imprese & Ripresa
i sonostate pubblicate il 1" settembre {lo scontro

¢ diBrugola Oebe del gruppo Fontana Pietro

renze psichiche. Ogni anno, ne prepara una

- settantina. [l medesimo trattamento lo ri-

serva ad altrettante automobili. «Gli auto-
mezzi - spiega Bottan - li consegno diretta-
mente ai clienti. L'altro giorno, ho portato

I'ultimo a una cooperativa di servizi di Ca-

ABENAFOID

¢ adesso, & tornato a respirare: «Le dico sol-

| : cace di quanto sta capitando nel mondo |
* | grande, racconta gli effetti della caduta del
¢ murodi Berlino,

«Meloricordobene-dice -iprimi proble- .

+ | mi con il traffico sulla tangenziale di Vene-

. zialiabbiamo avuti nel1990. La fine del co-
| munismo ha aperto quei mercati. Tonnella-
- te di merce hanno iniziate ad arrivare

dall’Europa dell'Est e a muoversiverso que-
si paesi, passando a pochi chilometri dalla
mia officina. Ogni anno, sempre di pit». Per
dire, Ia geopolitica spiegata dal titolare di

una officina meccanica del Nord-Est. Che, |

' LADIFFICOLTA

Federico: «Se avessimo

. un sistema viario efficiente

il costo logistico di ogni pedana
| potrebbe passare .

- da20a12-14 euro»

tanto che, per andare da Mestre a Treviso,

 trenta chilometri, i tempi di percorrenza si
: sonodimezzatin.

Certo, la crisi avra anche ridotto il traffi-

: cosugomma: secondo le ultime stime, il nu-
: mero di Tir che ogni giorno trasportano le
; mercisull'interarete stradale avrebbe subi-
10 una riduzione calcolabile fra il 10 € il 15 |
: percento. Il che potrebbe avere aiutato Bot-
: tan, nella suacomplicata quotidianita, Dun-
| que, sipotra fare il calcolo degli effetti reali,
i dasnodo infrastrutturale finalmente sciol-
: to, soltanto quando, fra uno due o tre anni,
{ lacrisiavrasignificativamente diminuitola
! suaportata,

Intanto, perd, nel Nord-Est che vive con

: un'energia al limite dell'ancia il tentativa di

recuperare ogni millimetro di spazio buono

¢ pergliaffari sullatavola scivolosa della crisi,
. una pietra d'inciampo, bella grossa, ¢ stata

rimossa. Non sard molto, ma quando biso-

: gna lavorare su bilanci ormai all'osso, & gia
! qualcosa. Perché |'asfissia pre-Passante de-
| scrittada Bottan non erasoltantouna condi-
: zione psicologica da uwome imprigionato
- nell'abitacolo. C'era anche un preciso costo,
- ilche nella patria degli schei conta.

«Le faccio due calcoli - spiega veloce Bot-

. tanmentre corre dauncliente -: lamiatariffa

orariain officinasi aggira intornoai 3s-40 eu-
ro. Ogni giorno, stavo in coda frale tre ¢ le

: guattro ore e di certo nonli potevo scaricare

sui clienti. Ecco che bruciave subito un 150

: euro. Lavoro almeno 250 giorni all’anno. Pri-

madell'aperturade] Passante, dunque, ciper-

- devounbel gomila euro all'anno. Senza con-

tare la benzina che risparmion. E, da uomo
d'officina cresciutoallareligione civile del la-
voro e del denaro che si guadagna centesimo
dopo centesimo, esclama: «Son contento,
Ohi, son soldi».

pasto bricco@ilsole24ore.com

con la burocrazia); il 2 settembre (5t Microelectronics
Numonyxe Transcom affrontano lariconversione);

il 3settembre (I lotta della Bhsfere contro
laconcarrenza sleale delle imprese cinesi).




