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FONDI STRUTTURALI - PROGRAMMA MED
Il Programma di cooperazione transnazionale MED unisce le Regioni che
si affacciano sul Mediterraneo degli Stati dell’UE (Cipro, Francia, Grecia, Ita-
lia, Malta, Portogallo, Slovenia, Spagna e Gibilterra) e di due Stati in prea-
desione della penisola balcanica (Croazia e Montenegro). 
L’obiettivo generale del Programma è quello di stimolare la cooperazione
tra attori dei diversi territori per trasformare lo spazio Mediterraneo in una
regione competitiva a livello internazionale, assicurare crescita e occupa-
zione per le generazioni future, sostenere la coesione territoriale e contri-
buire attivamente alla protezione dell’ambiente in una logica di sviluppo
sostenibile.
Il Programma Operativo prevede i seguenti quattro assi prioritari di inter-
vento, ciascuno dei quali suddiviso in più obiettivi: 
1. Rafforzamento delle capacità innovative;
1.1 Disseminazione delle tecnologie innovative e del know-how 
1.2 Rafforzamento della cooperazione strategica tra attori dello sviluppo

economico e pubbliche amministrazioni;
2. Protezione dell’ambiente e promozione di uno sviluppo territoriale

sostenibile; 
2.1 Protezione e valorizzazione delle risorse naturali e del patrimonio na-

turali e del patrimonio;
2.2 Promozione dell’energia rinnovabile e miglioramento dell’efficienza

energetica;
2.3 Prevenzione dei rischi marittimi e rafforzamento della sicurezza marit-

tima;
2.4 Prevenzione e lotta contro i rischi naturali;
3. Miglioramento della mobilità e accessibilità territoriale; 
3.1 Miglioramento dell’accessibilità marittima e della capacità di transito

attraverso la multimodalità e la intermodalità;
3.2 Supporto all’uso delle tecnologie informatiche per una migliore ac-

cessibilità e cooperazione tra territori;
4. Promozione di uno sviluppo policentrico ed integrato;
4.1 Coordinamento delle politiche di sviluppo e miglioramento della go-

vernance dei territori;
4.2 Rafforzamento dell’identità e valorizzazione delle risorse culturali per

una migliore integrazione dello spazio Mediterraneo.

BANDI DI GARA U.E. AGENZIE
Afghanistan-Invito a presentare proposte in merito al Programma” Non
State Actors in Development: AFGHANISTAN 2008 and 2009”, allo scopo di
sostenere e sviluppare la società locali e sviluppare positivamente la rela-
zione tra attori statali e non statali. Scade 25/03/2009 
Invito a presentare proposte per il Programma “Strengthening the Role of
Jordanian Civil Society in Public Policy”, per rafforzare il ruolo della società
civile in Giordania in merito alle politiche pubbliche. Scade 03/05/2009

BANDI DI GARA U.E. – AUDIOVISIVI
Invito a presentare proposte in merito al Programma MEDIA 2007 - Svi-
luppo, distribuzione, promozione e formazione - (EACEA/36/08) per favo-
rire la a creazione di reti di formazione europee e la mobilità studentesca.
In GUUE 2009/C 37/08 del 16 febbraio 2009. Scade 27/03/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma MEDIA 2007-2013.

Gli obiettivi del programma MEDIA 2007 per il settore della distribuzione
sono i seguenti: a) rafforzare il settore europeo della distribuzione inco-
raggiando gli operatori a investire nella coproduzione, acquisizione e pro-
mozione di film europei non nazionali e a definire strategie coordinate di
commercializzazione; b) promuovere una piu’ ampia diffusione transna-
zionale dei film europei incoraggiando in particolare i distributori a inve-
stire nella promozione e nella distribuzione adeguata di film europei non
nazionali. Il documento è disponibile in GUUE 2008/C 249/08. Scade
01/04/2009
Invito a presentare Proposte in merito al Programma/Azione preparatoria
“MEDIA International 2009” al fine di esaminare e verificare le attività di
cooperazione tra professionisti del cinema europei e quelli dei paesi terzi;
“in GUUE n° 2009/C 31/10 del 7 febbraio 2009”.
Scade 01/07/2009

BANDI DI GARA U.E. - ENERGIA
Invito a presentare proposte in merito al progetto di Programma di lavoro
annuale per la concessione di sovvenzioni nel campo della rete transeu-
ropea di energia (TEN-E) per il 2009. In GUUE 2009/C 41/08 del 18 febbraio
2009. Scade 24/04/2009
Invito a presentare proposte in merito al programma FP7-COOPERATION-
5ENERGY al fine di supportare la creazione e lo sviluppo delle tecnologie
necessarie per convertire il sistema energetico corrente in uno più sosteni-
bile, competitivo e sicuro. Esso dovrebbe inoltre dipendere meno dai car-
buranti importati e usare un mix diverso di fonti energetiche, in particolari
rinnovabili, portatrici di energia e non inquinanti. Scade 25/11/2009

ISTRUZIONE, FORMAZIONE E CULTURA 
Invito a presentare proposte in merito al Programma EACEA/35/08 per
l’attuazione della Finestra di cooperazione esterna Erasmus Mundus nel-
l’anno accademico 2009-2010. Il programma d’azione comunitaria per la
promozione della cooperazione tra gli istituti di istruzione superiore e lo
scambio di studenti, ricercatori e personale accademico provenienti dagli
Stati membri dell’UE e da paesi terzi, in GUUE 2008/C 328/07. Scade
13/03/2009
Invito a presentare proposte in merito al “Programma di apprendimento
permanente” LEONARDO (Addendum all’invito a presentare proposte
2009), inerente alla partecipazione della Repubblica di Croazia e dell’ex
Repubblica Jugoslava di Macedonia. In GUUE 2009/C 35/08 del 12 feb-
braio 2009. Scade 16/03/2009
Invito a presentare proposte in merito al “Programma di apprendimento
permanente”ERASMUS (Addendum all’invito a presentare proposte 2009),
inerente alla partecipazione della Repubblica di Croazia e dell’ex Repub-
blica Jugoslava di Macedonia. In GUUE 2009/C 35/08 del 12 febbraio 2009.
Scade 30/03/2009 
Invito a presentare proposte in merito al Programma EACEA/34/08 per la
cooperazione tra Ue e Stati Uniti in materia di istruzione superiore e di for-
mazione professionale, in GUUE 2008/C 329/09. Scade 23/03/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma “MEDIA 2007:
(EACEA/36/08) Sviluppo, distribuzione, promozione e formazione”, per il
sostegno alla creazione di reti e alla mobilità di studenti e formatori in Eu-
ropa;in GUUE 2009/C 31/11. Scade 27/03/2009

BANDI EUROPEI APERTI
IN QUESTA PAGINA VIENE PRESENTATA UNA SINTESI DEI BANDI EUROPEI

SELEZIONATI DALLA GAZZETTA UFFICIALE SERIE “C” e DAI SITI
DELLE DIVERSE DIREZIONI GENERALI DELLA COMMISSIONE EUROPEA

(sul sito www.ccio.it il programma completo)



Invito a presentare proposte in merito al Programma EACEA/33/08 che ha
per oggetto la creazione di partenariati transatlantici di scambio in mate-
ria di istruzione superiore formazione e gioventù tra Ue e Canada, in GUUE
2009/C 7/08 del 13/01/2009. Scade 01/04/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma CIP per sviluppare la
cultura imprenditoriale dei giovani e la formazione all’imprenditorialità.
L’azione mira a sostenere la promozione di idee di successo nel campo
della formazione all’imprenditorialità e il miglioramento della cultura im-
prenditoriale dei giovani europei, in GUUE 2009/C 20/16 del 27/01/2009.
Scade 20/04/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma Tempus per la rifor-
ma dell’istruzione superiore mediante la cooperazione Universitaria Inter-
nazionale, in GUUE 2009/C 18/10 del 24/01/2009. Scade 28/04/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma “Europa per i cittadi-
ni” mirante a promuovere la cittadinanza europea attiva, in GUUE 2008/C
328/09. Scade 30/04/2009
Invito a presentare proposte nell’ambito del Programma “EUROPA PER I
CITTADINI” -Azione 4 Memoria europea attiva-. Scade 30/04/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma “ Erasmus Mundus
2009-2013” volto a promuovere l’istruzione superiore europea, aumenta-
re le prospettive di carriera degli studenti e promuovere la comprensione
interculturale mediante la cooperazione con paesi terzi. In GUUE 2009/C
33/06 del 10 febbraio 2009.  Scade 30/04/2009
Invito a presentare proposte in merito al “Programma di apprendimento
permanente” COMENIUS-GRUNDTVIG (Addendum all’invito a presentare
proposte 2009), inerente alla partecipazione della Repubblica di Croazia e
dell’ex Repubblica iugoslava di Macedonia. In GUUE 2009/C 35/08 del 12
febbraio 2009.  Scade il 15/09/2009 
Invito a presentare proposte 2008 - Programma Cultura (2007-2013) - pro-
getti di cooperazione pluriennali; misure di cooperazione; azioni speciali
(paesi terzi); sostegno agli organismi attivi a livello europeo nel campo
della cultura, in GUUE C 141/13 del 06/06/2008. Scade 01/05/2009 

BANDI DI GARA U.E.  OCCUPAZIONE E POLITICA SOCIALE 
Invito a presentare proposte in merito al Programma Amicus volto a raffor-
zare l’attività transfrontaliera nel settore del volontariato e del servizio ci-
vico, in GUUE 2008/C 328/08.  Scade 30/04/2009

BANDI DI GARA U.E.  RICERCA E SVILUPPO TECNOLOGICO 
Invito a presentare proposte nell’ambito del programma di lavoro del VII
Programma quadro di azioni comunitarie di ricerca, sviluppo tecnologico
e dimostrazione (2007-2013).  Scade 17/03/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma COST per la Coope-
razione europea nel settore della ricerca scientifica e tecnica. Le azioni ele-
gibili devono contribuire allo sviluppo scientifico, tecnologico,economico,
culturale e societale dell’Europa.
Si veda http://cordis.europa.eu/fp7/dc/index.cfm Scade 27/03/2009
Invito a presentare proposte dell’Autorità europea di vigilanza GNSS nel-
l’ambito del programma di lavoro «Cooperazione» del VII Programma qua-
dro di attività comunitarie di ricerca, sviluppo tecnologico e dimostrazio-
ne, in GUUE 2008/C 324/09.  Scade 31/03/2009
Invito a presentare proposte nell’ambito del programma di lavoro «Perso-
ne» del settimo programma quadro di azioni comunitarie di ricerca, svi-
luppo tecnologico e dimostrazione. Scade 22/04/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma FP7-ENERGY-2009-2
al fine di adattare l’attuale sistema energetico in uno piu’ sostenibile, me-
no dipendente dall’importazione del carburante e basato su un diverso di
fonti naturali, in particolari rinnovabili, portatrici di energia e non inqui-
nanti. Scade 29/04/2009
Invito a presentare proposte nell’ambito del programma di lavoro «Coope-
razione 2009» del VII Programma quadro di azioni comunitarie di ricerca, svi-
luppo tecnologico e dimostrazione. Scade 05/05/2009
Invito a presentare proposte nell’ambito del Programma di lavoro con-

giunto “Domotica per categorie deboli” (Ambient Assisted Living - AAL).
In GUUE 2009/C 38/09 del 17 febbraio 2009.  Scade 05/05/2009
Invito a presentare proposte in merito al Programma competitività e in-
novazione PIC. Tale programma e’ volto al sostegno della politica in ma-
teria di tecnologie dell’informazione e di comunicazione, in GUUE
2009/C 23/09 del 29/01/2009. Scade 02/06/2009

BANDI DI GARA U.E. - TRASPORTI 
Invito a presentare proposte per il Programma “Azioni di trasferimento
fra modi, azione autostrade del mare, azione di riduzione del traffico,
azioni catalizzatrici e azioni comuni di apprendimento nell’ambito del
secondo programma MARCO POLO”. [Regolamento (CE) n. 1692/2006
del PE e del Consiglio - GU L 328 del 24.11.2006, pag. 1] in GUUE n°
2009/C 33/05 del 10 febbraio 2009.  Scade 08/05/2009

BANDI DI GARA U.E. - ESPERTI NAZIONALI DISTACCATI
Invito a presentare Candidature per 1 Posto END c/o DG Politica Regio-
nale - Unità A4-a. Scade 06/03/2009
Invito a Presentare Candidature per 1 Posto End c/o DG Mercato Interno
e Servizi - Unità H2. Scade 06/03/2009

LAVORO
BANDI DI GARA U.E. - ESPERTI, ASSUNZIONI
Invito a presentare candidature per un posto come Direttore presso la di-
rezione Finanze, bilancio e contabilità del Comitato europeo economico
e sociale, in GUUE 2009/C 23 A/01 del 29/01/2009. Scade 27/02/2009
L’Ufficio europeo di selezione del personale (EPSO) indice una serie di
concorsi generali al fine di costituire una riserva per l’assunzione di capi
unità (AD 9) nel settore dell’interpretazione, in GUUE 2009/C 21/04 del
28/01/2009. Scade 03/03/2009

BANDI DI GARA U.E. – NUOVI PAESI MEMBRI
ROMANIA - PROGRAMMA OPERATIVO “SVILUPPO DELLA CAPACITA’
AMMINISTRATIVA” - Asse prioritaria no. 2 “Miglioramento della qualità e
dell’efficienza nella fornitura di servizi pubblici, con accento sul processo
di decentralizzazione”- Settore di intervento 2.1: Supporto al processo di
decentralizzazione settoriale dei servizi Operazione: Ottimizzazione del-
le strutture per i nuovi servizi decentralizzati dei tre settori prioritari ter-
mine di scadenza non previsto 
ROMANIA - PROGRAMMA OPERATIVO “SVILUPPO DELLA CAPACITA’
AMMINISTRATIVA” - Asse prioritaria no. 2 “Miglioramento della qualità e
dell’efficienza nella fornitura di servizi pubblici, con accento sul processo
di decentralizzazione” - Settore di intervento 2.2: Miglioramento della
qualità e dell’efficienza della fornitura di servizi - Operazione: Implemen-
tazione delle iniziative di riduzione della durata di erogazione e conse-
gna dei servizi pubblici 2009 (esempi: sportello unico per i cittadini, an-
che in forma elettronica, pianificazione dei servizi destinati ai cittadini,
management dei documenti, utilizzo della regola della tacita approva-
zione, etc…) termine di scadenza non previsto 
ROMANIA - PROGRAMMA OPERATIVO “SVILUPPO DELLA CAPACITA’
AMMINISTRATIVA” - Asse prioritaria no. 2 “Miglioramento della qualità e
dell’efficienza nella fornitura di servizi pubblici, con accento sul processo
di decentralizzazione” - Settore di intervento 2.2: Miglioramento della
qualità e dell’efficienza della fornitura di servizi - Operazione: Introdu-
zione e mantenimento in funzione dei sistemi di management, incluso
ISO e EMAS termine di scadenza non previsto 

BANDI DI GARA U.E. - PAESI TERZI - EUROPEAID 
CIPRO-Invito a presentare proposte in merito al Programma Scholarshi-
ps III per avvicinare la comunità turca cipriota alle attività dell’Unione eu-
ropea, offrendo la possibilità agli studenti di questa regione di trascorre-
re un anno di studio presso una delle Università degli Stati membri. Sca-
de 25/02/2009

Dott.ssa Isabella de Palma
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La Croazia è una Repubblica Parlamentare. La lingua ufficiale è il croa-
to. La Regione Istriana, comprendente la maggior parte dell'Istria,
adotta ufficialmente il bilinguismo (italiano e croato), ma la sua attua-
zione varia a livello comunale.
La Croazia è, oggi, paese membro dell'ONU e del Consiglio d'Europa, è
candidata per l'ingresso nella NATO ed è abbastanza vicina all'ingres-
so nell'Unione Europea. Nel mese di aprile 2008 sono stati conclusi gli
accordi di 18 dei 35 capitoli. Restano da affrontare le questioni giusti-
zia, lotta alla corruzione, rimpatrio dei rifugiati e cooperazione con il
Tribunale penale internazionale dell'Aia. Per la Croazia l'ingresso po-
trebbe avvenire entro il 2011, anche se la bocciatura irlandese al Trat-
tato di Lisbona del maggio 2008 rischia di rallentare il processo di ade-
sione degli Stati candidati.
La Croazia ha un’economia abbastanza dinamica nonostante il nume-
ro non cospicuo di abitanti (4,4 milioni). La crescita del paese è testi-
moniata dai dati degli ultimi due anni: il PIL nel 2007 è stato di circa
37,5 miliardi di euro, con aumento del 5,6%. Uno sviluppo confermato
anche nella prima parte del 2008 con una crescita del 4,3% nel primo
trimestre e del 3,4% nel secondo.
Come dimostrano i dati nel 2008 il tasso di crescita è moderatamente
rallentato. Un attenuamento che ha coinvolto maggiormente i settori
del commercio all’ingrosso e al dettaglio, la produzione industriale, il
settore alberghiero e la ristorazione.
Il problema riguarda soprattutto la produzione industriale che parte-
cipa con la quota maggiore (25%) nella struttura del valore aggiunto
lordo (VAL). In questo settore il tasso di crescita è sceso dall’8.5% al
4,3%nel primo semestre del 2008.
Secondo le agenzie internazionali il rating del paese è rimasto invaria-
to, nonostante si tratti di un’economia con forti contraddizioni.
Come detto il comparto trainante per l’economia croata è quello indu-
striale che partecipa al PIL per circa il 20% del totale. I settori chiave
dell’industria croata sono quella alimentare, fornitura di energia elet-
trica, gas ed acqua, editoria e stampa, metalmeccanica, chimica, co-
struzioni macchine e navali, legno. Tuttavia l’orientamento dell’export
dell’industria croata non è soddisfacente, in quanto è ancora la dipen-
denza dall’importazione.
Per quanto riguarda altri importanti dati economici segnaliamo che il
tasso di inflazione ha subito una accelerazione con un valore annuo
del 2,9%
Il tasso di disoccupazione è invece oscillante ma sempre elevato. A fi-

CROAZIA ne settembre 2008 è registrato intorno al 12%, con una ripresa deri-
vante dall’apporto decisivo del settore turistico nei mesi estivi.
Il debito estero è in continua crescita, arrivando ormai al  90% del PIL
(32,9 miliardi di euro).

SETTORI PRODUTTIVI
Attualmente la Croazia presenta una struttura economica post-indu-
striale con i servizi che contano per circa il 61,2% del valore aggiunto
lordo ai prezzi di mercato del 2007. Sebbene il turismo conti solo per il
4%, esso funge da volano per altri due importanti settori quali il com-
mercio (13% del valore aggiunto) ed il trasporto (10%). Il settore pub-
blico è molto grande rispetto agli standard europei e l’amministrazio-
ne, la difesa, il servizio sanitario e scolastico contano per circa il 19%
del valore aggiunto. Il crescente peso dei servizi è dovuto non solo al
maggiore avanzamento dell’economia croata ma anche agli ingenti
danni causati dalla guerra dei balcani che ha danneggiato le industrie
tradizionali. La perdita in tali settori è stata mitigata dalla crescita di al-
tri quali la cantieristica navale ed il farmaceutico. Infine l’agricoltura è
molto importante rispetto agli altri paesi dell’Europa centrale e dell’e-
st e conta per circa il 7% del Pil (2% nei pesi UE). Le esportazioni di be-
ni e servizi sono cresciute rapidamente verso la fine degli anni 90 co-
me percentuale del Pil dal 38,9% del 1998 al 48,8% del 2001, attestan-
dosi poi a tali livelli anche negli anni successivi (48% nel 2007). In base
ai dati del 2007, il 60% delle esportazioni croate sono destinate all’UE,
mentre un altro 22% ai paesi dell’est Europa non Ue. Gli investimenti
fissi sono scesi come percentuale del Pil alla fine degli anni 90 passan-
do dal 25,1% del 1997 al 23,2% nel 2000.  Tuttavia gli investimenti so-
no rimbalzati successivamente raggiungendo il 29,8% del Pil nel 2006,
come risultato di un incremento di spese pubbliche per i progetti in-
frastrutturali. I consumi statali sono scesi dal 26% del 1997 al 20% del
2005 e sono rimasti tali anche nel biennio 2006-07 in seguito all’insi-
stenza del FMI e dell’UE di ridurre le spese correnti. Il consumo privato
rimane una delle più grandi componenti del Pil pesando per il 57%.
Una grande espansione del credito al consumo ha portato ad un in-
cremento del consumo privato nel 2002 (+7,7%), ma negli anni suc-
cessivi è scesa al 3,5% nel biennio 2004-06 sullo sfondo di una stretta
alla politica monetaria della Banca Centrale.

COMMERCIO CON L’ESTERO
I principali partner commerciali della Croazia sono i paesi europei, so-
prattutto appartenenti all’UE (63,3% dell’interscambio totale). Inoltre è
importante osservare come più della metà degli scambi croati avven-
ga con cinque paesi, tre UE (Italia, Germania, Slovenia) più Russia e Bo-
snia.
Gli scambi con l’Italia hanno denotato una certa flessione soprattutto
relativamente alle esportazioni (-1,6%). Viceversa le forniture italiane
hanno registrato una crescita consistente (+8,5% rispetto al 2006).
La Croazia ha intrapreso da poco degli scambi anche con la Cina, dove
le forniture croate continuano comunque ad avere un valore relativo
modesto. Crescono anche gli scambi con la Serbia.

IMPORTAZIONI
Le importazioni croate riguardano soprattutto macchinari ed attrezza-
ture industriali e mezzi di trasporto. Nei primi mesi del 2008 il maggior
incremento delle importazioni lo ha registrato il settore dei combusti-
bili e dei prodotti finiti di largo consumo (alimentari, abbigliamento,
cosmetici).

ESPORTAZIONI
Anche nell’export i prodotti dominanti soono i mezzi di trasporto, mo-
tori, macchine ed apparecchi elettrici. Peso rilevante hanno anche i
prodotti dell’industria chimica, in particolare prodotti per uso medici-
nale e farmaci.
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NUOVA NORMATIVA PER L’ACQUISTO DI IMMOBILI PER GLI STRANIERI
Dall’1 febbraio 2009 è entrata in vigore la disposizione dell’accordo di
stabilizzazione e associazione in base al quale i cittadini dell’UE saran-
no equiparati a quelli croati per ciò che concerne l’acquisto di immobi-
li. I cittadini comunitari potranno quindi acquistare case e apparta-
menti in Croazia senza sottostare alle attuali lungaggini burocratiche,
mentre per i non comunitari resteranno in vigore le norme vigenti. La
liberalizzazione non riguarda terreni agricoli e boschi.

PROSPETTIVE FUTURE
La candidatura all’ingresso nell’UE sarà al centro dell’agenda politico-
economica. Il Paese sperava, insieme a Romania e Bulgaria, di poter
partecipare al secondo allargamento dell’Unione Europea per il 2007.
In vista di tale obiettivo, tutto il processo di riforma del Paese sta go-
dendo di una sostanziale accelerazione.
La crescita economica croata dipende molto dalle esportazioni nell’U-
nione Europea, suo maggior partner commerciale. In Germania e in Ita-
lia, due dei più grandi mercati di esportazione della Croazia, la crescita
è prevista in forte rallentamento . Per il 2007 vi è stato un indeboli-
mento del dollaro nei confronti dell’euro che ha danneggiato l’export
croato.
I prezzi del petrolio, dopo essere saliti considerevolmente nel corso del
2007, si sono notevolmente abbassati (la media per il 2008 è stata infe-
riore del previsto con 98Us$/barile) e per il biennio 2009/10 si prevede
un prezzo di media attorno ai 67Us$/barile. Ciò allevierà la pressione
sulla bilancia esterna della Croazia.
Come per gli anni scorsi la crescita nel consumo privato e negli investi-
menti (settorialmente anche nei servizi) è stata l’elemento guida dello
sviluppo. Ci sono stati invece segnali che l’attività reale del settore del-
le costruzioni abbia cominciato a perdere l’impeto degli anni prece-

denti. Gli indicatori delle attività reali (produzione e vendita) per la pri-
ma metà del 2008 mostrano una crescita in forte rallentamento al 3,8%.
Questa tendenza è dovuta soprattutto alla diminuzione dovuta al con-
sumo privato interno, ma anche ad una minor domanda proveniente
dall’estero ed all’apprezzamento reale della Kuna che erode la compe-
titività delle esportazioni. Il settore delle costruzioni, che ha contribui-
to fino ad ora alla crescita del Pil attraverso il suo contributo agli inve-
stimenti fissi, ha iniziato a perdere il proprio impeto. La flessione regi-
strata nei primi due trimestri del 2008 con i dati di vendita e produzio-
ne, suggerisce che la crescita per l’anno sarà attorno al 2%. Ci si atten-
de un ulteriore diminuzione della spesa al consumo nel 2009 per poi
salire di nuovo come risultato della crescita dei salari alla fine del pe-
riodo di previsione. A causa delle difficoltà commerciali che affliggono
il paese per le esportazioni ed il turismo, la crescita per il 2009 rimarrà
a circa il 2% per poi salire al 3% nel 2010. A parte il ritorno all’espansio-
ne dell’euro zona, la possibilità di una miglior performance economica
per la Croazia dipenderà da un più adeguato ambiente economico, da
una maggiore flessibilità del lavoro e dalla continuazione del processo
di privatizzazione. Questo richiederà l’implementazione delle riforme
strutturali in alcuni comparti quali la cantieristica navale, la produzione
dell’acciaio e l’agricoltura.
La Banca Centrale Croata (CNB) interviene regolarmente sul mercato
monetario, generalmente comprando moneta estera nel tentativo di
alleggerire la pressione sulla Kuna (con un'azione volta ad attenuare le
forti fluttuazioni della moneta). L'introduzione di regolari vendite di
contratti pronti contro termine da parte della CNB, ha favorito una
maggiore gestione della liquidità e ridotto la volatilità dei tassi di inte-
resse, aiutando, in tal maniera, la CNB a contenere la pressione sul cam-
bio del turismo e dei flussi monetari derivati dagli investimenti esteri. Si
stima una certa stabilità della Kuna nei confronti dell’euro nel biennio
2009-10. Quest'azione della Banca Centrale di ricercare la stabilità del-
la Kuna verso l'euro ha aiutato a proteggere il paese dalle pressioni in-
flazionistiche provenienti dall'alto prezzo del petrolio. La media annua-
le dell'inflazione 2006 è stata pari al 3,2%, per il 2007 al 2,9%, ma per il
2008 vi è stato un innalzamento al 6,3% (dovuto ai prezzi del petrolio),
mentre per il 2009 si passerà al 3,3% per poi scendere ulteriormente al
di sotto del 3% nel 2010. L’assenza di sostanziali surplus elettrici in Bul-
garia, il maggior fornitore del sud-est europeo, continuerà a mantene-
re relativamente alti i costi energetici per il biennio 2009-10 ed il prez-
zo del gas naturale per le famiglie salirà approssimativamente del 20%
nel 2009.
Per il settore del commercio estero il deficit delle partite correnti è sta-
to pari al 8,7% del Pil alla fine del 2006, ma si sta verificando un conti-
nuo aumento della competitività nelle esportazioni (grazie ad una
maggiore produttività). Tuttavia questo miglioramento è troppo lento
per alleggerire il continuo deterioramento della bilancia commerciale.
Pertanto il deficit commerciale per il 2007 ha superato il il 25% del Pil
previsto, ma la bilancia dei servizi ha limitato questo deficit e porterà il
deficit delle partite correnti al 9% circa. Nonostante la migliore perfor-
mance nell’export nel corso del 2008, le importazioni rimangono trop-
po ampie per portare ad una riduzione del deficit commerciale. Nel
corso di quest’anno il deficit è stimato attorno al 27% del Pil previsto,
sebbene il surplus sui servizi può portare ad un deficit delle partite cor-
renti non superiore al 10%. Ci si attende sostanziali deficit esterni nel
primo, secondo e quarto trimestre, tranne che nel terzo trimestre per
motivi stagionali legati al surplus del turismo; trend che saranno ripe-
tuti anche nel biennio 2009-10. La crescita delle esportazioni è prevista
in rallentamento nel 2009 a causa del debole quadro previsionale in Ue
e dei vicini mercati non-Ue, mentre anche le importazioni registreran-
no una significativa flessione che porterà ad un deficit delle partite cor-
renti al 8,4% nel 2009 ed al 7,6% nel 2010. Gli Investimenti Diretti Este-
ri copriranno il declinante deficit delle partite correnti, specialmente se
le entrate della privatizzazione sono attese in diminuzione.

GENERALITA’
Nome completo: Repubblica della Croazia
Nome ufficiale: Republika Hrvatska
Lingue ufficiali: croato (nota)
Capitale: Zagabria  (879.145 ab. / 2001)

POLITICA
Forma di governo: repubblica parlamentare
Presidente: Stjepan Mesiç
Primo Ministro: Ivo Sanader
Indipendenza: Dalla Jugoslavia, 25 giugno 1991 
Ingresso nell'ONU: 22 maggio 1992

SUPERFICIE
Totale: 56.542 km2 (124º)
% delle acque:
Popolazione Totale (2006): 4.494.749 ab.  (117º)
Densità: 83 ab./km2

GEOGRAFIA
Fuso orario: UTC +1

ECONOMIA
Valuta: Kuna croata
PIL (PPA) (2005): 54.710 milioni di $  (73º)
PIL procapite (PPA) (2007): 15.355 $  (54º)
ISU (2005): 0,850 (alto)  (47º)

RISCHIO PAESE
Nella classifica rischio-paese, aggiornata a novembre 2008, la SACE col-
loca la Croazia nella 4a categoria su 7

VARIE
Prefisso tel.: +385
Sigla autom.: HR
Festa nazionale: 25 giugno, Indipendenza
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Fiere in ITALIA
CITTA’ DATA RASSEGNA DESCRIZIONE
Bari 3-4 aprile 2009 Meeting del Serramentista

28-30 maggio 2009 Cleantech Mostra convegno di prodotti, tecnologie e servizi 
per il lavaggio, la pulitura e la vibrofinitura industriali

28-30 maggio 2009 Ecocoating Mostra-convegno di prodotti, tecnologie e servizi  per la
verniciatura e altre finiture a basso impatto ambientale 

28-30 maggio 2009 I Saloni della Verniciatura Painting Exhibitions
28-30 maggio 2009 Polveri Mostra convegno di prodotti, tecnologie e servizi 

per la verniciatura a polveri 
Cesena 21-22 marzo 2009 C’era una volta...antiquariato Mostra di antiquariato, collezionismo, oggettistica 

18-19 aprile 2009
16-17 maggio 2009

Alba 25 aprile-3 maggio 2009 Vinum Wine show
Bologna 15-17 aprile 2009 Lineapelle Mostra int. di pelli, accessori, componenti,

sintetico e modelli per calzatura, pelletteria,
abbigliamento e arredamento 

22-24 aprile 2009 GMFE Forum e mostra su informatica e comunicazioni
Firenze 14-16 marzo 2009 Taste In viaggio con le diversità del gusto

25 aprile-3 maggio 2009 Art Mostra Int. dell’Artigianato
Foggia 29 aprile-4 maggio 2009 Salone dell’Olio Dop

29 aprile-4 maggio 2009 Enolsud Salone Nazionale della Vite e del Vino 
24 aprile-4 maggio 2009 Fiera Int. dell’Agricoltura

Milano 14-apr-09 Home and Building Days
Milano Rho 22-27 aprile 2009 Salone int. del mobile

7-10 maggio 2009 Transpotec Logitec Salone int. delle tecnologie dei trasporti su strada, 
dei servizi intermodali e della logistica

Milano Segrate 19-21 marzo 2009 Bif Borsa Int. delle Fiere
Modena 17-26 aprile 2009 Fiera di Modena Multifiera Multifiera Modena Fair
Napoli 26-28 marzo 2009 Energymed Mostra convegno sulle fonti rinnovabili e

l’efficienza energetica nei paesi del Mediterraneo 
Padova 16-24 maggio 2009 La fiera campionaria
Parma 19-21 marzo 2009 Control Italy Fiera specializzata per l’assicurazione della qualità

16-17 aprile 2009 Cibus Pro Incontri privilegiati per l’industria alimentare
Piacenza 21-23 aprile 2009 Enoforum Convegno con mostra di carattere

tecnico-scientifico sui temi dell’enotecnica e
della viticoltura 

Rimini 28-31 maggio 2009 Spazio Salone Italiano del Mobile
Roma 28 marzo-5 aprile 2009 Moa Casa Mostra di arredo e design 
Verona 2-6 aprile 2009 Vinitaly Salone internazionale del vino e dei distillati 

- La Camera non assume responsabilità sulle date delle manifestazioni. Gli interessati sono pregati di verificare presso gli enti sede dell'esposizione, o gli organizzatori, la corret-
tezza delle informazioni sopra riportate.
- Le indicazioni di calendario, sia per le Fiere in Italia che per quelle estere, non sono ovviamente esaustive delle tante manifestazioni che si tengono. Per ulteriori rassegne, nelle
stesse zone o altre di proprio interesse, è possibile contattare la dott.ssa Barnaba in segreteria. Il servizio è gratuito esclusivamente per i signori soci.
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Fiere all’ESTERO
NAZIONE CITTA’ DATA RASSEGNA NOTE
Bielorussia Minsk 7-10 aprile 2009 Bistro. Beer. Wines and drinks Salone int. di attrezzature e tecnologie per

fast food, bar, ristoranti, negozi, alimentari, 
produzione della birra

14-17 aprile 2009 Furniture Technologies Salone int. di tecnologie per i mobili
Bulgaria Plovdiv 12-15 marzo 2009 Italian festival of beauty Salone int. di acconciatura, bellezza, trucco,

and hairstyle profumeria e moda
18-21 marzo 2009 Vinaria Vini e liquori, viticoltura, attrezzatura, tecnica e

strumenti per la vinicultura
12-17 maggio 2009 Foodtech Salone int. di prodotti e

tecnologie alimentari
12-17 maggio 2009 Mebeltech Salone int. di arredi, materiali, 

macchinari e tecnologie per l’edilizia
Cina Guangzhou (Canton) 27-30 marzo 2009 Interzum Guangzhou Fiera int. per la produzione di mobili

3-7 maggio 2009 CNG Leather Fair Salone di materiali per pelletteria e 
calzature e accessori per borse

Hong Kong 31 marzo-2 aprile 2009 Fashion Access Salone di borse, oggetti da viaggio, calzature, 
finiture in pelle e accessori moda

20-23 aprile 2009 China Sourcing Fair Fiera di prodotti cinesi per l’approvvigionamento
- Home Products - Prodotti per la casa

28 aprile-1 maggio 2009 China Sourcing Fair - Underwear Fiera di prodotti cinesi per l’approvvigionamento 
& Swimwear - Intimo e moda bagno

Corea del Sud Busan 9-13 aprile 2009 Busan living & housing expo Salone int. della casa e dell’abitare
Giappone Tokyo 8-10 aprile 2009 Japan Creation Fiera di tessuti e articoli tessili

22-24 aprile 2009 Fabex Salone mondiale di alimentari e bevande
India Mumbai (Bombay) 16-18 marzo 2009 IIWF Fiera int. del vino

24-27 aprile 2009 Indiamart Amtex Salone asiatico delle macchine utensili
Nuova Delhi 15-18 aprile 2009 Texmach India Salone int. dei macchinari tessili

16-18 maggio 2009 DILF Fiera int. della pelletteria
Moldavia Chisinau 20-24 maggio 2009 Food & Drinks. Food Technology Salone specializzato int. di alimenti e bevande; 

materie prime e attrezzature per l’industria della 
lavorazione alimentare

Montenegro Budva 18-21 marzo 2009 Fiera d’alimentazione industria alimentare,
industria agricola, industria vinicola e viticoltura, 
industria di caffè, olio d’oliva, dolci, imballaggio, 
attrezzature e macchinari

1-5 aprile 2009 Fiera di mobili, arredamento per industria
Arredamento per  l’industria alberghiera, casa, 
ufficio e decorazioni interni

Romania Bacau 26-29 marzo 2009 Alimentexpo Salone alimentare
Russia Ekaterinburg 1-3 aprile 2009 Furniture - Interior. Kitchen - Bathroom Salone di arredamento, interni, cucine e bagni

Krasnoyarsk 24-27 marzo 2009 Foodstuffs Salone degli alimentari
Mosca 31 marzo-3 aprile 2009 MosBuild Salone di edilizia e interni
San Pietroburgo 1 marzo-3 aprile 2009 Prodtech Salone int. della lavorazione alimentare e delle 

tecnologie per l’imballaggio
Vietnam Hanoi 8-12 aprile 2009 Vietnam expo Fiera int. del Vietnam



FRANCHISING
Il franchising, affermatosi negli USA nel secondo dopoguerra
come un moderno metodo di distribuzione, anche in Europa è di-
ventato, una modalità sicura e accettata per fare affari. Il fran-
chising è una formula molto flessibile sia per esportare franchi-
se nazionali, che per acquisire brand stranieri o multinazionali
per una loro introduzione nel mercato domestico. Per Contratto
di Franchising si intende un accordo con la quale un Franchi-
sor (Impresa Affiliante) concede ad un Franchisee (Impresa af-
filiata), dietro un corrispettivo finanziario che può essere diretto
o indiretto, il diritto di commercializzare beni e/o servizi, sfrut-
tando il suo know-how i propri segni distintivi e la stessa politi-
ca commerciale dell’affiliante. 
L’Affiliato di contro si avvale della posizione di affidabilità, co-
noscenza e prestigio acquisita dal franchisor, permettendogli di
inserirsi nel mercato sfruttando la notorietà  del nome dell’im-
presa da parte dei consumatori finali.
La “formula franchising” funziona molto bene nella distribuzio-
ne internazionale, non solo di prodotti, ma anche di servizi, poi-
ché permette ai franchisor internazionali di ridurre i problemi le-
gati ai rischi della lontananza dei mercati e ai problemi del fi-
nanziamento dello sviluppo delle reti. E’ una modalità di entrata
su nuovi mercati a basso costo. 
Fino a pochi anni fa il franchising giuridicamente ricadeva tra
i contratti atipici. In seguito, in considerazione del suo sviluppo,
è nata l’esigenza, di prevedere una normativa specifica, tanto
che oggi in Italia il contratto è regolato dalla Legge 6 maggio
2004 nr. 129 sul franchising “Norme per la disciplina dell’affi-
liazione commerciale”.

Attualmente possiamo fare una distinzione per tipo di franchi-
sing: 

di distribuzione: l’Affiliante ha sperimentato delle tecniche e dei
metodi commerciali costituenti il know-how che trasferirà al suo
Affiliato. A fronte dell’uso dei marchi, dei servizi resi e dei beni for-
niti l’Affiliante potrà richiede all’Affiliato un corrispettivo sotto for-
ma di diritto di entrata e/o di canoni periodici (royalties).

di servizi: l’Affiliato non vende alcun prodotto, ma offre la presta-
zione di servizi messi a punto dall’Affiliante. Il campo di attività di
questo sistema è vario perché è applicato dalla ristorazione, alle
attività turistiche e del tempo libero, ai più disparati servizi di con-
sulenza professionale, alla formazione, all’intermediazione immo-
biliare, ecc.

industriale: in questo sistema i partner sono due imprese indu-
striali. La prima concede all’altra la licenza dei brevetti di fabbrica-
zione ed i marchi, trasmette la sua tecnologia e assicura un’assi-
stenza tecnica costante. La seconda fabbrica e commercializza le
merci prodotte dal proprio stabilimento applicando il know-how
e le tecniche di vendita dell’Affiliante

FRANCHISING
STRUMENTO DI PENETRAZIONE

DEI MERCATI ESTERI

La caratteristica fondamentale del franchising risiede nella natu-
ra del legame che lega il franchisor con il franchisee. Questa for-
mula permette all’Affiliato di avere solide condizioni di partenza,
potendo sfruttare i vantaggi economico-finanziari e d’immagine
dell’azienda madre.
Quest’ultima ha significativi vantaggi perché ha una crescita più
veloce rispetto ad uno sviluppo tradizionale, potendo accentrare
il valore delocalizzandolo e aumentare le proprie capacità di pe-
netrazione nel mercato. Il know-how viene definito strategica-
mente a livello centrale, ma la sperimentazione del modello av-
viene nei punti vendita ove si raccolgono le informazioni che per-
mettono di perfezionare il sistema; soprattutto all’estero ove l’im-
plementazione e l’adattamento del format attraverso questo
meccanismo permette il trasferimento delle procedure e la verifi-
ca delle stesse. L’internazionalizzazione del franchising è vista co-
me un’opportunità di crescita commerciale ed una leva strategica
per l’affermazione del brand. 
Le informazioni sugli accadimenti ricorrenti permettono di revi-
sionare e perfezionare il sistema anche su diversi mercati, tanto
che la presenza in più Paesi permette di ottimizzare lo sviluppo
della rete proprio grazie all’esperienza sul campo e quindi è una
forma di organizzazione fortemente decentralizzata e vicina al
mercato che consente di mantenere nel contempo una gestione
centralizzata. Stimola inoltre un alto coinvolgimento presso le
“unità locali” poiché, il “franchisee” ha investito direttamente nel-
l’attività.
La realizzazione del franchising internazionale è basata su alcune
caratteristiche aziendali, fra cui una consolidata esperienza di uti-
lizzo del franchising e il superamento della modalità di entrata su
nuovi mercati attraverso i canali tradizionali. 
Certo non sono tutte “rose e fiori”, infatti l’esportazione delle fran-
chise presenta dei lati negativi quali: perdita del controllo dell’at-
tività nei vari mercati, aumento dei problemi per il supporto e l’as-
sistenza alle reti dei franchisee, differenze culturali e linguistiche e,
non ultimo, l’aumento delle leggi e/o regolamenti del franchising
in molti Paesi del mondo. La sua realizzazione richiede un’accura-
ta definizione degli accordi legali e finanziari fra il “franchisor” e il
“franchisee” che talvolta è onerosa. Inoltre è necessario verificare
la comprensione della cultura e dei gusti locali, perché il nostro
modello standard potrebbe non permettere di accostarsi al mer-
cato adeguatamente. Pertanto è indispensabile comprendere ap-
profonditamente quali misure siano da adottare per ottimizzare le
proprie strategie di espansione su nuovi territori.
D’altra parte, i vantaggi derivanti dall’internazionalizzazione delle
franchise, sono evidenti: riconoscimento e affermazione del
brand, maggiore sviluppo degli affari in termini di fatturato, pro-
fitti più alti, conquista di maggiori quote di mercato e vantaggio
concorrenziale. Tutto ciò si traduce in una maggiore presenza
commerciale su scala mondiale.
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QUALE PAESE ESTERO?
Partiamo innanzitutto dalla considerazione che il franchising in-
ternazionale non è un’operazione semplice ma, se è decisa sulla
base di valide motivazioni e con la disponibilità delle giuste risor-
se, umane e finanziarie, può nel tempo produrre risultati positivi
Come si procede per uno sviluppo internazionale del proprio mar-
chio in franchising? 
Si comincia con la scelta dei possibili mercati esteri di riferimento
al fine di valutare quali siano i più adatti all’azienda. Si può inizia-
re anche attraverso la consultazione di schede-Paese adeguate al-
le necessità del business che si vuole proporre. 
Una volta verificati i database, è indispensabile determinare come
e quanto la nostra proposta sia coerente e possibile con il merca-
to scelto. Ad esempio potremmo scoprire che quanto da noi pro-
posto non risponde a usi e costumi del Paese che stiamo analiz-
zando e che il potere d’acquisto è di gran lunga inferiore a quello
necessario per uno sviluppo del brand secondo coerenti criteri di
economia di mercato.
In poche parole, il primo studio ci serve ad effettuare una prima
scrematura che consenta di escludere quei luoghi che non corri-
spondono alle caratteristiche indispensabili per lo sviluppo del
nostro marchio.
Effettuata la scelta del territorio, il secondo passo è quello di pre-
sentare il nostro progetto, che deve prevedere un piano di svilup-
po completo, ai nostri potenziali investitori tra cui individuare i
master franchisee. Chi è il master franchisee: un individuo od
una società nominati in un determinato Paese al fine di sviluppa-
re il mercato con il brand, i metodi operativi e gli standard di qua-
lità del franchisor. Lo sviluppo della rete di franchising avverrà at-
traverso operazioni di sub-franchising su base regionale, di pluri-
franchising o di franchise individuali. Il regime di Master Franchi-
sing è l’opzione più complessa.
Nella nostra analisi generale dobbiamo inoltre considerare che il
nostro brand potrebbe essere sconosciuto o poco conosciuto nel
Paese di riferimento e quindi sia necessario adoperarsi per accre-
ditarsi presso gli investitori ed ottenere credibilità, ad esempio
potremmo dover dimostrare che il brand è realmente italiano. E’
poi indispensabile relazionarsi con il proprio ufficio marketing e
comunicazione, affinché sia di grande supporto per le azioni che
ci porteranno ad essere presenti in fiere specializzate e possa effi-
cacemente gestire i contatti. Ciò si svolge anche grazie alla co-
struzione di una lista base che possa raggiungere il nostro target.
Inoltre è opportuno verificare la concorrenza, i distributori, le aree
di comunicazione e trasporto, e così via.
Ai fini della presentazione è indispensabile utilizzare oltre che la
lingua inglese, la lingua locale perché ciò porrà il nostro master
franchisee in una condizione di maggiore tranquillità e noi appa-
riremo competenti e attenti al nuovo mercato. 
Gli accordi di franchising internazionale prevedono spesso la me-
ticolosa codificazione contrattuale delle procedure di esportazio-
ne dei prodotti e delle prestazioni di servizio che è relativa ai se-
gni distintivi non tipizzati ed è variamente ricondotta – a seconda
dei casi - all’ambito del trasferimento di know-how oppure di
quelle informazioni il cui trasferimento caratterizza normalmente
l’oggetto del contratto di franchising.
Esistono differenti opzioni per una programmata espansione all’e-
stero. Come imposteremo il franchising? Possiamo identificare
le seguenti categorie in base al ruolo del franchisor ed al control-
lo che egli esercita sul franchisee. 

1. Franchising diretto L’Affiliante ricerca, nomina, addestra e as-

siste direttamente i franchisee in un determinato Paese attra-
verso il controllo a distanza dalla sede centrale. E’ direttamente
coinvolto con ogni franchisee, compresa la fornitura di suppor-
ti e assistenza alla rete. Quest’opzione richiede un investimen-
to minimo da parte del franchisor. I rischi sono quelli visti negli
svantaggi precedentemente indicati. E’ utilizzato soprattutto
per mercati minori, in termini di popolazione, limitrofi alla sede
centrale del franchisor o con limitate potenzialità commerciali. 

2. Franchising con contratto di supervisione E’ una forma di
Franchising attuata incaricando un lavoratore autonomo, resi-
dente nel paese estero, dei compiti di creare, organizzare e
coordinare i punti vendita locali dietro un compenso determi-
nato in misura percentuale sul fatturato.

3. Società Sussidiaria: E’ un’opzione utilizzata da franchisor mul-
tinazionali, con operazioni molto importanti in termini di fattu-
rato, con reti miste, direttamente controllate e in franchising
che devono essere controllate molto da vicino. Funziona così:
la gestione del mercato estero, nel Paese prescelto è affidata ad
una società costituita e controllata dal franchisor. Si tratta di
una formula contrattuale usata quando si raggiungono intese
con imprese locali già presenti nei mercati interni e spesso già
dotate di una propria rete distributiva. La costituzione di una
sussidiaria può rientrare in una delle seguenti funzioni:

• La sede centrale del franchisor concede la Master Franchise al-
la sussidiaria e quest’ultima potrà quindi operare attraverso
punti di vendita diretti o in franchising, arrivando a gestire, ad
esempio, una rete mista. 

• La società sussidiaria può essere coinvolta in un’operazione di
joint venturing  con un partner locale. Il franchisor si associa ad
un partner in un determinato Paese e s’impegna in un finan-
ziamento e in sviluppi comuni con un medesimo brand e me-
todi operativi e standard di qualità identici. La società costitui-
ta dai due partner diventa Master Franchisee del franchisor in-
ternazionale. L’espansione può avvenire attraverso il sub-fran-
chising o una rete di punti vendita diretti. 

• La sussidiaria può essere utilizzata come centro regionale per
fornire assistenza ai franchisee del paese o ai Master Franchisee
della Regione.

4. Franchising Regionale: E’ una variazione del Master Franchi-
sing, si ha quando un individuo o una società sono nominati
“Franchisee Regionali” in un determinato Paese per sviluppare
regioni geografiche, grandi e ben identificate, con il brand, i me-
todi operativi e gli standard di qualità del franchisor. L’espansio-
ne può avvenire attraverso il sub-franchising (una rete di punti
vendita diretti ) di franchisee individuali o di plurifranchise.

5. Investimento diretto: l’azienda stabilisce una propria attività
all’estero nella forma di un punto vendita che controlla diretta-
mente e che, in un secondo momento, è eventualmente dispo-
nibile a cedere in franchising - questa forma di entrata su nuo-
vi mercati è solitamente adottata quando l’azienda non è in
grado di individuare un “franchisee” oppure desideri mantene-
re una stretta supervisione sulle attività internazionali. Per rea-
lizzare questo progetto, il franchisor deve disporre di risorse
personali e finanziarie anche importanti. E’ evidente che il suc-
cesso della rete gestita direttamente dal proprio personale può
portare in un secondo tempo all’introduzione del franchising,
se questa formula è considerata più favorevole.

dott.ssa Alessandra Barnaba
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Unoperatore commerciale, nel momento in cui affida ad un
vettore dei beni affinché essi siano portati da una località
ad un’altra, si aspetta che tali beni giungano a destino e sia-

no riconsegnati:
• integri e senza alcun ammanco;
• al soggetto indicato come destinatario;
• nel termine stabilito oppure, in mancanza di intesa al riguardo, in

tempi ragionevoli tenuto conto del tipo di veicolo usato per il tra-
sporto, della distanza da percorrere, della situazione meteorologica,
dei territori da attraversare.

In ciascuna compravendita internazionale, ad esempio, il trasporto del-
le merci oggetto di cessione assume particolare rilevanza, al punto che
un contratto di trasporto, concluso senza porvi le dovute attenzioni,
può alterare in maniera significativa la convenienza di concludere un
certo affare a determinate condizioni e pregiudicare di molto il benefi-
cio economico che uno dei contraenti si attendeva dalla specifica tran-
sazione commerciale. Porre la massima cautela ai termini ed ai conte-
nuti della compravendita, in particolare al prezzo, alle caratteristiche
della merce, alla quantità e qualità senza applicare la stessa, se non
maggiore, diligenza nel definire le condizioni dell’accordo relative al
trasferimento di quanto compravenduto, rappresenta un grave rischio
che nessun operatore del commercio internazionale può permettersi di
sottovalutare.
Ciascuna convenzione internazionale attraverso la quale i giuristi di va-
rie nazioni hanno cercato di dare una disciplina uniforme alle più diffu-
se forme di trasporto, ha regolato, in particolare, quanto attiene agli ob-
blighi delle parti ed alle responsabilità del vettore. Ognuna di tali con-
venzioni ha individuato i presupposti per l’imputabilità dei danni in ca-
po al vettore, le eventuali soglie massime di risarcimento, un’unica unità
di conto per la loro liquidazione (i Diritti Speciali di Prelievo, “DSP”, il cui
rapporto di cambio con l’Euro è soggetto a periodiche revisioni). I tra-
sporti che più di altri danno materia su cui contendere alla Corti di Giu-
stizia dei diversi paesi del mondo sono: il marittimo, usato laddove la
movimentazione delle merci riguardi parti con sedi molto lontane tra
loro, oppure quello stradale allorquando il trasporto avvenga tra  loca-
lità la cui distanza sia percorribile da camion e, più in generale, da “mez-
zi su gomma”. 

Responsabilità per danni nel trasporto su strada
La Convention Marchandises Routieres (cd. CMR) sottoscritta a Ginevra
nel 1956 disciplina la materia del trasporto stradale internazionale.
In conformità a quanto in essa regolato, il vettore è responsabile per:
1. ritardi nella riconsegna della merce;
2. danni alla merce, parziali o totali;
3. ammanchi o perdite.
In Italia, invece, e limitatamente ai trasporti su strada iniziati e termina-
ti all’interno del territorio nazionale, i profili di responsabilità del vetto-
re sono disciplinati dagli artt. 1692 e seguenti del codice civile.  Secon-
do la disciplina codicistica in tema di trasporto di cose, art. 1693 c.c., ap-
plicabile alla prestazione di trasporto a prescindere dal mezzo utilizza-
to: «Il vettore è responsabile della perdita e dell’avaria delle cose conse-
gnategli per il trasporto, dal momento in cui le riceve a quello in cui le
riconsegna al destinatario, se non prova che la perdita o l’avaria è deri-
vata da caso fortuito, dalla natura o dai vizi delle cose stesse o dal loro
imballaggio, o dal fatto del mittente o da quello del destinatario. Se il

vettore accetta le cose senza riserve, si presume che le cose stesse non
presentino vizi apparenti d’imballaggio.»
Quanto all’ammontare da risarcire in caso di danno derivante da avaria
o da perdita della merce, esso, ai sensi dell’art. 1696 c.c.,  si calcola se-
condo il prezzo corrente delle cose trasportate nel luogo e nel tempo
della riconsegna. Va detto però che la riforma introdotta in Italia con il
D. Lgs. 286/2005, titolato “Disposizioni per il riassetto normativo in ma-
teria di liberalizzazione regolata dell’esercizio dell’attività di autotra-
sportatore”, ha innovato la disciplina della responsabilità del vettore per
danni alla merce trasportata su strada.
In merito a ciò, l’art. 10 del D.Lgs. 286 ha introdotto una modifica, ag-
giungendo, alla fine dell’articolo 1696 c.c, la precisazione che il risarci-
mento dovuto dal vettore non può essere superiore a un Euro per ogni
chilogrammo di peso lordo della merce perduta o avariata nei trasporti
nazionali ed all’importo di cui all’art. 23, comma 3, della CMR e sempre
che il fatto non dipenda da colpa grave o dolo del vettore. Tale importo,
pari a DSP 8,33 per chilo di merce persa o avariata non potrà eccedere il
valore che i beni avevano nel momento e nel luogo della loro presa in
consegna da parte del vettore.

Ritardi nella riconsegna della merce.
Qualora sia stato convenuto un termine per la consegna oppure esso sia
stato indicato nella lettera di istruzioni, la consegna s’intenderà ritarda-
ta trascorso tale termine. In mancanza di indicazione di un termine, il
vettore sarà responsabile per ritardo nella riconsegna della merce affi-
datagli allorché sia trascorso il tempo ragionevolmente necessario ad
un vettore diligente per compiere la tratta oggetto del trasporto, tenu-
to conto delle circostanze (ad es. l’esistenza di conflitti armati nella lo-
calità normalmente percorsa per quel tipo di tratta, la presenza di divieti
alla circolazione in determinati periodi, la situazione climatica partico-
larmente avversa in determinati mesi dell’anno, ecc.), e del tempo ne-
cessario ad assemblare un carico completo in caso di carico parziale, in-
tendendo con ciò l’ipotesi in cui la merce affidatagli riempia solo par-
zialmente il mezzo di trasporto (art. 19, Convenzione CMR).
La merce si considererà persa, senza bisogno di ulteriore prova da par-
te del destinatario/mittente di essa, allorquando:
• siano trascorsi 30 giorni dalla data prevista per la riconsegna;
• siano trascorsi 60 giorni dalla data di presa in consegna della merce da
parte del vettore nel caso non fosse stato convenuto un termine per la
riconsegna (art. 20,1, Convenzione CMR).

Danni e perdite
Il vettore che riconsegni il carico, in tutto o in parte, danneggiato oppu-
re con ammanchi è tenuto a risarcire il danno all’avente diritto alla con-
segna, salvo che l’inadempimento sia dovuto a:
• colpa dell’avente diritto;
• disposizioni impartite dal mittente o dal destinatario;
• vizio della merce;
• circostanze che il vettore non poteva evitare e le cui conseguenze

non avrebbe potuto prevenire (ad es. lo scoppio improvviso di un
pneumatico che abbia causato una caduta di parte del carico dal vei-
colo, un evento atmosferico eccezionale ed imprevisto che abbia
bloccato la circolazione stradale e, quindi, la riconsegna nei termini
convenuti).

Laddove, però, il trasporto avesse in sé dei rischi, per così dire, insiti,
cioè:
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• impiego di veicoli aperti e senza tendone, allorché l’uso di tali mezzi
è stato espressamente convenuto e menzionato nella lettera di vet-
tura;

• carenza o difettosità dell’imballaggio di merci soggette , per loro na-
tura, a cali ed avarie quando non regolarmente imballate;

• trattamento, caricamento, scaricamento e stivaggio della merce  a cu-
ra del mittente o del destinatario oppure di loro incaricati; 

• natura delle merci, soggette a rottura, ruggine, deterioramento natu-
rale o spontaneo oppure all’aggressione di parassiti o animali;

• insufficienza o imperfezione del numero dei colli o dei contrassegni;
• trasporto di animali vivi;
• il vettore non risponde dell’eventuale danno, salvo che il suo com-

portamento, o quello dei suoi preposti o incaricati, non abbia contri-
buito al verificarsi dell’evento dannoso. 

Il vettore risarcirà il danno alla merce ovvero le perdite, utilizzando co-
me parametro il valore di mercato della merce nel luogo ed alla data
della sua presa in consegna, entro i limiti, però, di 8,33 DSP (Diritti spe-
ciali di prelievo) per ogni chilogrammo di merce persa o avariata.
E’ possibile, tuttavia, che le parti concordino prima della partenza della
merce (mediante la c.d. dichiarazione del valore) che, in caso di avaria o
perdita, all’avente diritto (mittente o destinatario) spetti il risarcimento
integrale del danno, analogamente a quanto la Convenzione dispone
anche nei casi di danno o perdita causati da dolo o colpa grave del vet-
tore ovvero di suoi preposti, ausiliari, incaricati.
Oltre alle dette somme, il vettore sarà tenuto al rimborso del nolo, dei
diritti doganali e dei costi accessori direttamente connessi al trasporto
e sostenuti dall’avente diritto al risarcimento. Ai sensi dell’art. 30 della
Convenzione, il destinatario decade dal diritto di far valere l’inadempi-
mento del trasportatore, qualora non contesti al momento della ricon-
segna la presenza di vizi, se apparenti, oppure, entro sette giorni dalla
riconsegna, se non apparenti.
Il ritardo nella riconsegna, invece, dovrà essere contestato entro ventu-
no giorni dalla data in cui la riconsegna è avvenuta.

Responsabilità per danni nel trasporto marittimo
Tra le modalità di trasporto a cui si è fatto maggiormente ricorso nel
commercio internazionale, quella che riveste maggior rilievo è, senza
particolari dubbi, quella marittima.
Fin dall’antichità, le merci compravendute tra operatori le cui sedi si tro-
vavano in paesi tra loro distanti erano, per la maggior parte dei casi, mo-
vimentate via mare. Per tale ragione, da secoli, i sistemi giuridici, ed in
particolare quelli dei vari stati che nelle diverse epoche storiche rivesti-
vano il ruolo di potenze marittime dominanti, hanno cercato di stabili-
re le regole che valessero,  secondo i casi e le circostanze, a definire su
chi incombessero i rischi del trasporto, a delimitare la responsabilità, la
tipologia e l’ammontare dei danni da risarcire. 
Alcune di tali regole sono raggruppate nelle raccolte di usi del traspor-
to applicabili alle compravendite internazionali di merci (ad es. gli
INCOTERMS della Camera di Commercio Internazionale di Parigi); altre,
invece, sono state trasfuse nelle convenzioni internazionali in materia di
trasporto marittimo, in particolare in quella di Bruxelles del 1924, suc-
cessivamente rivista dal Protocollo di Visby del 1968 e che ha, in parte,
modificato i limiti di responsabilità del vettore (in melius per quest’ulti-
mo) e nuovamente modificata in Bruxelles nel 1979 e dalla Convenzio-
ne di Amburgo.
In conformità all’art. 3 della Convenzione di Bruxelles il vettore è obbli-
gato ad assolvere diligentemente le obbligazioni di mettere la nave in
stato di navigabilità, approntarla opportunamente con tutto ciò sia ne-
cessario per reggere il mare ed effettuare il trasporto, nonché di munire
e porre in buono stato le stive, le celle frigorifere e le altre parti dove la
merce sarà caricata, trasportata e conservata. 
Data la pericolosità ed i rischi insiti nel trasporto via mare, le convenzio-
ni hanno inteso escludere la responsabilità:
• per atti, anche se negligenti, compiuti dal comandante, dai marinai o

da altri addetti alla nave durante la navigazione;

• per  incendi, eventi bellici, epidemie, quarantene, atti di Autorità, ne-
cessità di salvare merci o uomini in mare;

• in generale, per perdite o avarie causate da eventi al di fuori del con-
trollo del vettore e non imputabili a sua colpa o mancata diligenza.

E’ esclusa, inoltre, la responsabilità del vettore per danni imputabili a vi-
zi della merce, imballaggio insufficiente o mancanza di istruzioni sulle
eventuali particolari precauzioni da adottare nel trasporto della merce
ed a ogni altra circostanza dipendente da fatto del caricatore, del desti-
natario della merce, dell’agente marittimo o dello spedizioniere .
Anche nel trasporto marittimo come nelle altre tipologie di trasporto,
salvo che il vettore abbia inteso assumere con la cd. dichiarazione del
valore resa dal caricatore ed accettata dal vettore, l’obbligo di risarcire
l’intero valore della merce in caso di sua perdita totale, colui che effet-
tua il trasporto marittimo risponderà dei danni alla merce o della sua
perdita secondo il valore di mercato che essa aveva alla data e nel luo-
go di scarico entro i limiti di valore che la Convenzione parametra, a se-
conda dei casi, sul peso o sul numero di colli della merce danneggiata,
così come stabilito all’art. 4. Il vettore non potrà avvalersi dei limiti mas-
simi di risarcimento richiamati in precedenza, dovendo, bensì, rispon-
dere dell’integrale valore del danno (art. 4-bis) allorché avesse sciente-
mente e dolosamente inteso determinare il danno alla merce ovvero
avesse coscienza che, per le modalità di trasporto adottate, il danno si
sarebbe probabilmente avverato. 
E’, tuttavia, ammesso che il mittente ed il vettore decidano di regolare la
materia della responsabilità e del risarcimento del danno in maniera
difforme al testo delle Convenzioni (ad esempio, e contrariamente a
quanto di solito accade per questa tipologia di trasporto, prevedendo il
ritardo nella consegna tra le cause di inadempimento del vettore ed il
conseguente obbligo di risarcimento qualora tale ritardo non sia dovu-
to a circostanze estranee al vettore); così come sarà possibile che norme
di singoli stati, eventualmente applicabili al contratto di trasporto, re-
golino in maniera del tutto diversa le condizioni per l’imputazione del-
la responsabilità per danni in capo al vettore ed i limiti del conseguen-
te risarcimento.
E’ frequente, inoltre, che alcuni vettori marittimi (specie anglosassoni)
facciano sottoscrivere ai loro clienti accordi di trasporto che circoscriva-
no, di molto, la loro responsabilità per danni, ricorrendo in tal caso al-
l’applicazione della COGSA del 1936 (Carriage of Goods by Sea Act, che
rinvia alla norme americane ed alla competenza delle Corti USA ogni
controversia relativa al trasporto) oppure alle cosiddette HIMALAYA o
PARAMOUNT CLAUSES .

Avv. Stelio Campanale

Le limitazioni di responsabilità previste richiamando nella bill of lading l’appli-
cazione della cd. Himalaya Clause può valere anche nei confronti degli altri sog-
getti che intervengono in un trasporto marittimo internazionale, cioè lo spedi-
zioniere, il raccomandatario marittimo, il  ricevitore, gli stevadores. 
Attraverso tale Clause, secondo cui nessuno degli “ausiliari” del vettore può es-
sere citato per danni da parte del mittente, il vettore può impedire l’eventuale
azione di risarcimento che il mittente voglia muovere verso tali ausiliari di modo
da ricevere l’integrale rimborso dei danni sofferti, giacché a favore di detti
soggetti (agente raccomandatario, caricatori, spedizionieri, etc.) non operano i
limiti di risarcimento previsti a beneficio dei vettori dalle Convenzioni inter-
nazionali sui trasporti.
Per Paramount Clause s’intende una clausola che richiami l’applicazione delle
Hague Rules e delle Hague Visby Rules. A titolo di esempio si trascrive il testo di
una formulazione usata di frequente su alcune bill of lading: «All carriage under
this Bill of Lading to or from the USA shall have effect subject to the provisions of
the COGSA. All carriage to and from other states shall be governed by the law of
any state making the Hague Rules or Hague-Visby Rules compulsory applicable
to this Bill of Lading or if there be no such law, in accordance with the Hague Ru-
les. The provision of applicable law shall govern before the goods are loaded on
and after they are discharged from the vessel, whether the goods are carried on
the deck or under deck and throughout the entire time the goods are in the cu-
stody of the Carrier». 
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Garantire la certezza dell’incasso senza perdere
competitività: questo il vantaggio principale di una
polizza export. La coesistenza di compagnie private
e Sace rende possibile coprire sia il breve sia il me-
dio-lungo termine.

Uno dei maggiori problemi che incontrano le imprese italiane, so-
prattutto le Pmi sprovviste di adeguate politiche di export credit risk
management, riguarda la tutela del credito per il mancato o il ritar-
dato incasso con conseguenze pesantissime sulla gestione economi-
ca e finanziaria aziendale. 
Ipotizzando, per esempio, un margine sul fatturato dell’8%, per recu-
perare una perdita di 50 mila euro è necessario fatturarne altri 625 mi-
la; se il margine sul fatturato è del 5%, per ripianare la stessa perdita,
occorre fatturare in più ben 1 milione di euro! 
Come si fa allora a tutelarsi adeguatamente se le parti hanno diverse
ed opposte esigenze? Sappiamo che il venditore vuole ottenere un
incasso garantito e in tempi brevi, mentre il compratore ha bisogno di
dilazionare nel tempo il pagamento della fornitura, per generare cash
flow positivo e ripagare i beni/servizi acquisiti. 
L’incontro delle due rispettive esigenze è sicuramente influenzato da
una serie di fattori:
• il rischio Paese;
• la forza contrattuale e il grado di conoscenza fra le parti (partner
commerciali abituali o nuovi clienti);
• l’importo della fornitura, la tipologia della merce e la/le modalità di
trasporto prescelte;
• la penetrazione commerciale del venditore nel mercato di riferi-
mento.
L’analisi puntuale di tutti questi elementi dovrebbe portare alla defi-
nizione del regolamento ottimale in grado di rispettare, per quanto
possibile, le diverse esigenze delle parti.
Questo spesso non accade: le aziende pur di garantirsi la certezza del
pagamento sono disposte a concedere sconti significativi sui prezzi
oppure, dopo un periodo di sperimentazione positiva con strumenti
sicuri, decidono di adottare con i clienti più fidati soluzioni non ga-
rantite molto rischiose. 
Riuscire a concedere al compratore la dilazione di pagamento desi-
derata, senza per questo accollarsi i rischi di mancato o ritardato in-
casso, significa offrire un servizio altamente qualitativo, in grado di
potenziare e migliorare la competitività sul mercato estero di riferi-
mento. 
La scelta della copertura assicurativa
È altamente consigliabile ricorrere all’assicurazione dei crediti nei ca-
si in cui l’operazione di compravendita internazionale non sia assisti-
ta dalle tradizionali forme di pagamento garantite (pagamento anti-
cipato; lettera di credito e strumenti similari): ipotesi in cui l’impresa
che vende un bene e/o un servizio all’estero, rischia di non riscuotere
l’importo della commessa a causa di una insolvenza del debitore o del
Paese in cui il debitore risiede. 
L’assicurazione dei crediti export invece è lo strumento che consente
agli esportatori di tutelarsi contro questi rischi e di avere la certezza

dell’incasso dovuto, attraverso la sottoscrizione di una semplice po-
lizza assicurativa. 
Possono essere sottoposti a copertura sia i crediti derivanti dai rap-
porti di compravendita sul mercato interno, sia quelli derivanti dai
rapporti di compravendita sul mercato estero. 
Prima di rivolgersi ad una Compagnia di assicurazione ogni venditore
dovrebbe cercare di capire/identificare il tipo di rischio contro il qua-
le tutelarsi, nonché il cliente o il portafoglio di clienti che si vuole sot-
toporre a copertura. 
Certo l’attività di credit management si rivela molto spesso abbastan-
za complessa, soprattutto se l’impresa è sprovvista di efficaci politiche
di prevenzione del rischio. Tuttavia già la semplice informazione del-
l’area geografica di destinazione export può indirizzare l’imprendito-
re verso la scelta di una adeguata polizza assicurativa. 
É evidente per esempio che per mercati europei quali Svizzera o In-
ghilterra una copertura contro il rischio paese potrebbe rivelarsi non
necessaria, trattandosi di realtà politiche ed economiche stabili. Di-
versa l’analisi per aree extra UE e OCSE come Iran o Nigeria per le qua-
li, in assenza di un pagamento a mezzo lettera di credito documenta-
rio, una garanzia contro eventi generatori di sinistro di natura politica
è assolutamente indispensabile. 
Ma anche in presenza di paesi tradizionalmente considerati sicuri, l’e-
sportatore potrebbe comunque optare per una assicurazione contro
il rischio commerciale, in presenza di nuovi clienti la cui solvibilità, se
pur positivamente conosciuta, non è mai stata appurata.
Ovviamente la valutazione non deve fermarsi al tipo di insolvenza
commerciale e/o politica-economica, dovendo considerare anche le
altre caratteristiche della transazione internazionale (importo, dilazio-
ne di pagamento, tipologia della fornitura ecc.)
Quali Compagnie assicurative in Italia
In Italia la gestione dei rischi legata al credito è ancora poco diffusa
(intorno al 10%) al contrario di altri Paesi come Germana e Francia do-
ve ormai 8 aziende su 10 sono coperte. 
A livello globale, nell’ambito dell’assicurazione del credito, il mercato
vale circa 9 miliardi e mezzo d euro, con tre principali operatori – Eu-
ler Hermes (Gruppo Alleanza) la ispano-elvetica Atradius (circa il 25%)
e la francese Coface (il 18%) che si dividono la quasi totalità del mer-
cato italiano (95%) decisamente meno sviluppato (valore totale di cir-
ca 400 milioni di euro).  
Nonostante la minore sensibilità delle imprese nazionali rispetto alle
colleghe europee, l’approccio azienda assicurata/compagnia di assi-
curazione è assai migliorato negli ultimi anni, consentendo la crescita
esponenziale del mercato assicurativo per i crediti export. 
Non solo, se in passato il segmento del breve termine era una prero-
gativa degli operatori privati e, viceversa, il segmento dei crediti a me-
dio-lungo termine nei paesi non-OCSE spettava unicamente alla
SACE (l’Agenzia pubblica italiana dei Crediti all’Export), negli ultimi
anni questa suddivisione ha iniziato a vacillare. 
Le aziende private hanno attaccato il monopolio delle ECAs – Export
Credit Agencies -  nel lungo termine, dimostrandosi pronte ad assicu-
rare rischi anche superiori ai 10 anni; dall’altro alcune agenzie pubbli-
che (la Sace mediante la creazione di Sace BT) hanno risposto impe-
gnandosi nel breve termine attraverso soluzioni competitive con gli
operatori privati.

Domenico Del Sorbo e Anna Spano
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ARABIA SAUDITA
Richieste: Fagioli

AUSTRIA 
Richieste: Caffè

CINA
Offerte: Prodotti fertilizzanti

COREA DEL SUD
Richieste: Olio di semi di peperoncino

Vini

CROAZIA 
Richieste: Investimenti - settore viticoltura

e coltivazione

GIAPPONE 
Richieste: Abiti da sposa per donna

Abiti da cerimonia e da sera per
uomo
Abbigliamento maschile
Calzature per uomo e donna (da
sposa, da cerimonia, e da sera) 
Scarpe da donna (dal 34 in poi)
Tessuti per mobili
Grembiuli
Borse uomo-donna
Borse in tessuto (Tote bag)
Piccola pelletteria (Portafogli, ecc.)
Anelli, Collane, Spille
Vini e vini biologici
Complemento d’arredo
Mobili moderni
Mobili in genere
Pasta
Prodotti di pizzo, ricamo, nastri,
merletti

GRECIA
Richieste: Mobili

Formaggi, cereali, oli, burro, mar-
garina, carne surgelata

HONG KONG
Richieste: Vino italiano

Olio d’oliva italiano
Vino

INDIA
Offerte: Minerali di ferro

INDONESIA 
Richieste: Macchinari per lavorazione legno

Olio d’oliva italiano, pasta, salsa

SPAGNA
Richieste: Ditta interessata all'importazio-

ne di prodotti gourmet-delica-
tessen (dolci di cioccolata, zuc-
chero, miele, complementari al
The, e salati quali frutta secca/di-
sidratata, biscottini salati com-
plementari al the ghiacciato)
nonché di articoli da tavola (va-
sellami) di porcellana fine.

TAIWAN
Richieste: Produttori italiani di vino Marsa-

la
Cosmetici italiani

TURCHIA
Offerte: Frutta e verdura, sia freschi che

essiccati
Noci, cereali, legumi e zucchero
Pasta, salsa, sughi pronti e condi-
menti
Prodotti di pasticceria e biscotti
Prodotti in salamoia e in scatola
Frutti di mare
Olive e olio di oliva
Succhi di frutta e bevande.
Profili di alluminio
Gru elettriche

UCRAINA
Offerte: mattonelle combustibili da semi

o steli secchi di girasole o da
scarti di legname

UNGHERIA
Richieste: Alcool, amidi

Macchine per la distruzione di
aghi ipodermici usati
Vassoi di alluminio di monouso
Oli di semi spremuti a freddo
Bovini da latte di razza jersey
Esportatori italiani di dolciumi
Dettagliante ungherese di pesce
cerca grossisti italiani di pesce
acque dolci.

Offerte: Infissi
Vino
Tappeti, candele, legname, pro-
dotti di segheria
Logistica e trasporto specializza-
to verso l’Italia

VIETNAM
Richieste: Fornitori di Inox

Cucine in Acciaio Inox
Macchine per la produzione di Tè
Fornitori di impianti elettrici
Fornitori di Carta

LIBANO
Richieste: Produttori italiani di profilati di

acciaio

MALESIA
Richieste: Macchinari per pasta

MONTENEGRO
Richieste: Ricerca partner di investimento

per progetti edili

PAKISTAN
Richieste: Macchinari per gelati e pizza

ROMANIA
Offerta: Vendita o fitto di un terreno nel-

la provincia di Gorj

RUSSIA 
Richieste: Calzature

Macchinari per produzione fib-
bie
Ricerca partner nel settore cami-
ceria, cravatte, accessori
Calzature
Ricerca partner per la distribu-
zione di scialli e foulard di lana di
capra

SIRIA
Richieste: Macchinari per l’industria tessile

Imprese italiane per importazio-
ne di carni di pollo
Aziende italiane di tessuti e abbi-
gliamento

Richieste e Offerte
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APULIA FELIX
S.P. 141 KM 43+800
71044 Margherita di Savoia (FG)
Industria alimentare, ortofrutta, conserve,
patate, cipolle, uva da tavola, carote, verdure

EDILMAGGIO
SCALO F.S., 12 - 85018 Trivigno (PZ)
Piscine, trattamento acque

FALEGNAMERIAVITO MIGLIORE
Trav. TORRE D’AGERA S.N.C.
70032 Bitonto (BA)
Falegnameria, ebanisteria, arredamenti,
mobili, porte, finestre

INTERENERGIA srl
Via SAN MARCO, 11/c Net center
75100 Padova
Produzione e commercio energia. Realiz-
zazione di centrali di produzione energia

ITC IMPIANTI TECNOLOGICI
S.P. 362 Kn 14,200 - 73010 Soleto (LE)
Impianti elettrici civili, industriali, quadri-
stica, cabina MT, fotovoltaico

LA BOTTEGA DI ELEL SRL
Via TOGLIATTI, 33
70044 Polignano a Mare (BA)
Cucine, divani, porte, accessori, mobili in
legno

M.A.C.
Via GRIECO, 8 - 72023 Mesagne (BR)
Produzione macchine alimentari, brevetto
Valium Chef

RUBINI s.r.l.
Via BRUNO BUOZZI, 28
70026 Modugno (BA)
Tende da sole, tende tecniche

TENUTAMATER DOMINI
società Agricola s.r.l.
Via TEMPLARI, 11 - 73100 Lecce (LE)
Produzione vitivinicola, vino

TULONE OLIO SAS
Via DELLE ORTENSIE, 16
92019 Sciacca (AG)
Produzione e commercializzazione olio
extravergine d’oliva

CERAMICHE SAN NICOLA
C.da BOSCARELLO - 70053 Corato (BA)
Ceramica, pavimenti, marmi, porcellanato

Nuovi Soci Il 23 marzo ricorre l’85° anno dalla fondazione della
Camera di Commercio Italo Orientale.

Il Consiglio Direttivo in occasione dell’Assemblea dei soci desidera
festeggiare tale evento con loro per ringraziarLi del sostegno dato sino ad

oggi e per condividere i successi raggiunti in questi anni.

Attuale Consiglio Direttivo

Silvio Panaro
(Presidente)

Alessandra 
Barnaba

Gianfranco 
Liuzzi

Antonio 
Prisco

Vito Mariella
(Presidente del Collegio)

Marcello
Boleto

Bruno 
Milella

Umberto 
Salinas

Ennio 
Triggiani

Gregorio 
Bizzoco

Nicola 
Caggiano 

Donato
D’Agostino

Nicola 
Pintucci

Isabella 
De Palma

Vincenzo Posa
(Vice Presidente) 

Lorenzo De Fronzo
(Tesoriere)

CONSIGLIERI

COLLEGIO DEI REVISORI

REVISORE
SUPPLENTE

Giuseppe
Curto




