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Segue: 

I N D A G I N E C O N O S C I T I V A D E L L A 

X I C O M M I S S I O N E P E R M A N E N T E 

(Agricoltura e foreste) 

V I I LEGISLATURA 

N . 6 — C O S T I D I P R O D U Z I O N E , 

T R A S F O R M A Z I O N E E D I S T R I B U Z I O N E 

D E I P R O D O T T I A G R I C O L I 



La seduta comincia alle 9,35. 

PRESIDENTE. L o r d i n e del giorno re­
ca l 'audizione dei rappresentant i della 
STAR, dot tor Giuseppe Capuano, capo del­
la direzione tecnologia e sviluppo, e dot­
tor Franco Bianconi, funzionario con com­
piti di collegamento con l'ufficio program­
mazione; dei rappresentant i della Parmalat , 
dot tor Domenico Barili, diret tore commer­
ciale, e dot tor Luigi Caione, diret tore del­
l'associazione italiana lattiero-casearia; e 
infine dei rappresentant i della Carapelli, 
dot tor Costantino Barbagli, amministrato­
re unico, e dot tor Renato Tofanelli, di­
ret tore amministrat ivo. 

Procediamo ora all 'audizione dei dotto­
ri Giuseppe Capuano e Franco Bianconi, 
rappresentant i della STAR. 

Come loro sapranno dalla lettera e 
dal questionario che abbiamo inviato, la 
Commissione agricoltura, a t t raverso un ap­
posito comitato che è qui r iunito sta svol­
gendo un' indagine conoscitiva sui costi di 
produzione, trasformazione e commercia­
lizzazione dei prodot t i agricoli. 

Il Comitato si propone l 'obiettivo di 
esaminare gli elementi s t rut tura l i e con­
giunturali che scatur i ranno dalle audizio­
ni e dal materiale scrit to che ci verrà 
fornito, in modo da poter avanzare suc­
cessivamente alle forze sociali, alle orga­
nizzazioni e, in part icolare, al Parlamen­
to tu t te quelle proposte di modifica in 
senso legislativo o amministrat ivo che 
consentano di evitare le più gravi strozza­
ture che si r iscontrano nel passaggio di 
merci e servizi fra questi t re settori stret­
tamente collegati fra di loro. 

Vorrei pregare i rappresentant i della 
STAR di fornirci un quadro complessivo 

sulla attività della società chiarendo an­
che i rappor t i esistenti con la produzio­
ne agricola ed i problemi di trasformazio­
ne e di commercializzazione che li riguar­
dano più diret tamente, dopodiché i com­
missari rivolgeranno alcune domande. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Desidero pre­
cisare innanzitut to che il dot tor Corno, 
diret tore centrale dell'azienda, si è t rovato 
nell ' impossibilità di intervenire a questa 
r iunione perché propr io ieri si sono svolti 
i funerali della moglie, ammala ta da un 
po ' di tempo in modo molto grave. Faccio 
presente che il dot tor Corno non ha po­
tu to compilare adeguatamente il questio­
nario inviato dalla Commissione e che mi 
presento a questa seduta piut tosto impre­
para to perché solo ieri ho saputo di do­
ver intervenire. Ritengo che la mia stessa 
qualifica dimostri una certa mia incompe­
tenza a r ispondere sui costi di trasforma­
zione e di commercializzazione. Farò tut­
to il possibile per r ispondere alle do­
mande che mi verranno rivolte, ma vi 
prego di tener conto della mia insufficien­
te preparazione. 

PRESIDENTE. Desidero innanzi tu t to 
esprimere, anche a nome del Comitato, il 
più vivo rincrescimento per questo luttuo­
so avvenimento e la prego di farsene in­
terprete presso il dot tor Corno. 

Lei non ha ragione di preoccuparsi , 
perché gli elementi che non saranno chia­
rit i in questa seduta pot ranno approfon­
dirsi in una relazione aggiuntiva al que­
stionario. 

Ci può i l lustrare la ragione sociale e 
giuridica della STAR ? È una società con 
capitale italiano o internazionale ? 
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CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. La STAR, 
che è caratterizzata da una notevole di­
versificazione di produzione, è una società 
per azioni con capitale completamente 
italiano: il 50 per cento è privato e lo 
altro 50 per cento è della finanziaria 
SME. Veniamo considerati molto spesso 
un'azienda a partecipazione statale, ma ciò 
viene detto a sproposito perché il capita­
le statale non supera il 25 per cento. 

Questo, a volte, ci met te a disagio per 
i contat t i con i vari organi. È un inciso 
che faccio a titolo personale. 

Dicevo pr ima che la STAR è caratte­
rizzata da una notevole diversificazione 
di produzione. Non trasforma, cioè, sol­
tanto prodot t i agricoli, m a si occupa an­
che del fat turato che r iguarda la produ­
zione di conserve vegetali, (circa l'8 per 
cento dell ' intero fat turato) . 

ORLANDO, Relatore. Questo 8 per cen­
to r iguarda la par te conserviera o anche 
gli altri prodot t i al imentari ? 

CAPUANO, Capo della direzione tec­
nologia e sviluppo della STAR. Solo la 
par te conserviera vegetale. 

BIANCONI, Funzionario con compiti 
di collegamento con l'ufficio programma­
zione. Il fa t turato del 1977 è stato di 
circa 150 miliardi. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. La diversifi­
cazione consiste nel fatto che la STAR 
ha circa 50 prodot t i che vanno dal dado 
per brodo, al caffè, all'olio di semi, alla 
margarina, al thè, ai formaggi fusi, ai su­
ghi per il ragù, alla maionese, alla ca­
momilla solubile e non solubile, ai budi­
ni, eccetera. 

ORLANDO, Relatore. Quindi vi sono di­
versi gradi di lavorazione ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Si. P e r quan­
to r iguarda la produzione di conserve ve­
getali, la produzione è impegnata su due 
stabilimenti: uno' in provincia di Parma 

(a Cotigliano, il p r imo stabilimento con­
serviero che ha avuto la STAR): l 'altro 
in provincia di Salerno, a Sarno. 

Lo stabil imento in provincia di Saler­
no è stato fatto sotto la spinta del po­
tenziamento industriale del Mezzogiorno. 

A Cotigliano, si lavora il pomodoro 
per succo da bere, il passato di pomo­
doro (prodotto relativamente nuovo) che 
sta avendo un mercato molto promet­
tente. 

Lo stabil imento lavora ancora piselli 
freschi e non piselli disidratati , lavora an­
cora legumi secchi poiché l 'agricoltura, 
in questo momento, non è ancora orga­
nizzata per la lavorazione di legumi fre­
schi. Lo stabilimento lavora poi il purea 
di frutta che alimenta una notevole cor­
rente di esportazione. Vengono prodott i 
succhi di verdura e purea di verdura, 
nonché il concentrato di pomodoro e il 
ketehugo. 

Questo per quanto r iguarda lo stabi­
limento di Cotigliano. 

A Sarno, invece, si lavora il passato 
di pomodoro ed, in modesta misura, i 
pelati, nonché il purea di frutta, marmel­
late e conserve. 

Inoltre si produce il pomodoro condi­
to e il tonno. Ci si potrebbe domandare 
perché si lavori il tonno a Sarno. Noi ci 
troviamo con uno stabilimento che aveva 
un forte assorbimento di personale sta­
gionale per due mesi l 'anno. Allora la 
STAR ha compiuto uno sforzo attrezzan­
do uno stabil imento per la lavorazione 
del tonno e impiegando 500 unità lavora­
tive fisse. 

ORLANDO, Relatore. Il tonno copre 
tu t to il calendario di lavorazione ? 

BIANCONI, Funzionario con compiti di 
collegamento con l'ufficio programmazio­
ne. Pr ima vi erano 100 unità fisse, più 
500 unità stagionali. Attualmente abbia­
mo 500 unità fisse per tu t to l 'anno. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Ciò, infatti, 
ci permet te di non assumere più persona­
le stagionale. 
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ORLANDO, Relatore. Questo sforzo per 
completare il calendario di lavorazione 
dell ' industria di Sarno, è uno sforzo fatto 
anche per lo stabil imento di Pa rma ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Lo stabili­
mento di Parma occupa 200 uni tà e la­
vora con esse tu t to l 'anno. 

Esso, infatti, nelle lavorazioni stagio­
nali occupa circa 150 uni tà per t re o 
quat t ro mesi. 

Pur t roppo, anche là non si è riusciti 
ad ottenere i r isultati conseguiti a Sarno. 

ORLANDO, Relatore. Non essendo in 
possesso del questionario inviatovi, le 
domande, più che sui dati , avranno ad 
oggetto problemi vari e, in part icolare, 
quelli relativi al modo in cui vengono 
regolati i rappor t i fra l 'agricoltura, lo 
stabilimento e l ' industria per ciò che con­
cerne la mater ia p r ima fresca e non 
quella conservata che, probabi lmente, è 
d' importazione; dettagliatamente, desidere­
rei conoscere con quale t ipo di agricolto­
ri si svolgono i suddett i rappor t i - coo­
perative, associazioni, singole aziende - , 
se essi sono formalizzati con contrat t i di 
coltivazione, in quale misura sono ri­
spettati ed, infine, il grado del r icorso al­
l ' intermediazione. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Parlando 
delle mater ie pr ime fresche, lo stabili­
mento di Corcagnano reperisce la mate­
ria p r ima t ramite contra t t i che, normal­
mente sono addir i t tura pre-semina, ment re 
per ciò che r iguarda la produzione di 
puree non è possibile reperire la mater ia 
pr ima t ramite contra t to anche perché i 
prezzi del reperimento sono condizionati 
dalle possibilità di vendita all 'estero es­
sendo questo un prodot to destinato in lar­
ga misura all 'esportazione. 

Vorrei aggiungere a quanto det to po­
c'anzi che i legumi secchi sono d'impor­
tazione, ma non diret ta perché acquistat i 
sul mercato presso grossisti e commer­
cianti. 

PRESIDENTE. Dalle al tre udienze che 
abbiamo avuto in precedenza si è rileva­
ta la tendenza all ' importazione diret ta 
dai paesi esteri perché su queste piazze 
i prezzi internazionali sarebbero notevol­
mente più favorevoli di quelli del merca­
to italiano: se ciò è vero, come lo giu­
stificate ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Indubbia­
mente, per noi è un problema di quanti­
tà: perché essendo essa rilevante è più 
difficile acquisire dire t tamente all ' interno le 
mater ie pr ime. Ad esempio, sarebbe per 
noi graditissimo che in Italia ci fossero 
i fagioli freschi in quant i tà soddisfacente 
e nella qualità ada t ta dal pun to di vista 
di resistenza alle malat t ie ed anche delle 
varietà a maturazione contemporanea: la 
stazione sperimentale di Pa rma sta ese­
guendo tentativi in tal senso, m a non si 
è ancora pervenuti a r isultat i sodisfa­
centi. 

PRESIDENTE. Eseguite sperimentazio­
ni in propr io ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Le abbiamo 
fatte per i fagioli ed abbiamo ot tenuto 
risultati eccellenti dal punto di vista tec­
nologico e qualitativo, ma non da quello 
remunerat ivo, sopra t tu t to per l'agricoltu­
ra; interi appezzamenti di terreno nella 
p ianura padana sono stati investiti da 
malat t ie in modo massiccio e la causa, 
in par te , è forse imputabile anche all'an­
damento climatico par t icolarmente sfavo­
revole. 

PRESIDENTE. Come mai al t re indu­
strie per la surgelazione sono riuscite a 
risolvere il problema pianificando le con­
segne ed a t tuando contrat t i es t remamente 
puntual i ? Avete intenzione di farlo an­
che voi ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Nel campo 
dei fagiolini noi abbiamo utilizzato la spe­
rimentazione straniera; il seme è quasi 
tu t to d' importazione. 
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ORLANDO. Relatore. La Mon Jardin ha, 
in Italia, un repar to di sperimentazione 
di primissimo ordine, sopra t tu t to nel 
campo dei fagioli. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. In Italia la 
Mon lardin idi solo quello: per noi occor­
rerebbero delle s t ru t tu re che r i teniamo 
ancora non utili. 

PETRELLA. Si è par la to pr ima di con­
trat t i pre-semina: come avviene il rap­
por to con la produzione ? Diret tamente 
o indiret tamente t ramite una intermedia­
zione ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Sempre ri­
ferendomi alla produzione del nord ho ac­
cennato poc'anzi al fatto che le materie-
pr ime fresche vengono acquistate t rami te 
contrat t i ; contrat t i che vengono fatti o 
dire t tamente con l 'agricoltore - dove c'è 
l 'agricoltore, singolo o associato - o con 
cooperative o gruppi di cooperative. 

PETRELLA. Non esistono intermediari ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. No, nel mo­
do più assoluto. Non vi è intermediazio­
ne e posso dire che nel 1978 sono spari t i 
anche tut t i gli agricoltori singoli perché 
si sono associati tut t i , e quindi abbiamo 
fatto i contra t t i t ramite queste associa­
zioni. 

PRESIDENTE. Questo per quanto ri­
guarda lo stabil imento di Parma, cioè per 
il nord. 

PETRELLA. E per il Mezzogiorno? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Per il Mez­
zogiorno viviamo in una situazione con­
tingente. L'associazionismo va un po ' a 
rilento, ma là dove è s tato possibile trat­
tare con le cooperative l 'abbiamo fatto. 
Attualmente ve ne sono tre, alle quali 
abbiamo dato una certa assistenza e con­

sulenza, per il valore che può aver avuto 
visto che non siamo degli specialisti in 
agricoltura - abbiamo un ufficio agrono­
mico che ha sede al nord, ma per il sud 
il discorso è più difficile - . 

PETRELLA. L'approvvigionamento al 
sud potrebbe avvenire diret tamente alla 
fonte o t ramite il mercato ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Ho parlato 
forse impropr iamente del mercato: al 
sud l 'acquisto avviene at t raverso media­
zione. Io mi sono espresso male, ho par­
lato di mercato m a intendevo riferirmi ai 
prezzi di mercato . 

ORLANDO, Relatore. C'è un punto che 
può essere chiarito. Se ho ben capito 
una delle caratterist iche fondamentali 
della STAR è quella di avere il grosso 
della sua produzione costituito non da 
prodot t i di qualità bensì da prodot t i di 
massa - quali puree, marmellate , succhi 
- per i quali conviene acquistare sul 
mercato mater ie pr ime nelle condizioni in 
cui si trovano, senza ricercare quei parti­
colari tipi e quelle specialità che sono 
necessari per i prodot t i di qualità. Que­
sto avviene in tut t i i paesi del mondo: 
ad esempio gli Stati Uniti, che lavorano 
le marmellate, non hanno bisogno di frut­
ta par t icolarmente scelta, come avviene 
per le sciroppate. 

PETRELLA. Non met to in discussione 
questo. Avevo posto una domanda preci­
sa: volevo sapere se esista nel Mezzo­
giorno un rappor to con la intermedia­
zione. 

ORLANDO, Relatore. Questo s ì ! 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Mi permet ta 
una precisazione. Come per tut te le indu­
strie penso che anche per noi sarebbe 
es t remamente oppor tuno poter fare dei 
contrat t i con associazioni o con cooperati­
ve, perché questo permet terebbe di fare 
dei conti di costo, cosa che con il si-
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stema at tuale non è possibile realizzare. 
Cioè noi non sappiamo mai, nel momen­
to in cui p rogrammiamo una certa pro­
duzione al sud, quale sarà il costo fina­
le. Credo che ciò possa bas tare a dimo­
strare come l ' industria, e sopra t tu t to la 
agro-industria, abbia tu t to l ' interesse a 
che venga estesa questa forma di asso­
ciazione. 

PETRELLA. Quindi lei implicitamente, 
se comprendo bene, ammet te che l'azien­
da abbia interesse, e quindi sia disponi­
bile, a t ra t ta re con le associazioni di pro­
duttori , qualora esistano, per programma­
re un rappor to più a lunga scadenza per 
quanto r iguarda la quant i tà di prodot to 
che l'azienda intende avere nella propr ia 
programmazione. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Lei l 'ha det­
to in modo di gran lunga migliore di 
quanto non abbia fatto io. 

PETRELLA. Quindi c'è una disponibi­
lità da par te della STAR. 

Vorrei farle anche un 'a l t ra domanda. 
Probabilmente là dove c'è intermediazio­
ne non si esclude un rappor to anche con 
l'azienda, singola o associata: vi è diffe­
renza di t ra t t amento per quanto r iguarda 
i prezzi prat icati ? E i tempi di paga­
mento quali sono ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Direi che la 
STAR si è sempre dist inta per forme di 
pagamento, se non immediate (cosa che è 
prat icamente impossibile) a brevissima 
scadenza: non si par la mai di dicem­
bre, come avviene in tant i oasi, noi pa­
ghiamo nell 'arco di un mese, u n mese e 
mezzo al massimo. 

Per ciò che r iguarda la differenza di 
prezzo direi che non esiste perché anche 
nelle cooperative del sud non abbiamo un 
contrat to a prezzi fissi m a viviamo alla 
giornata, cioè i prezzi si adeguano alla 
situazione del mercato. 

PETRELLA. Quindi comprate a pre­
seme ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. È un con­
t ra t to di quanti tà . 

PETRELLA. Ma che non fissa il prez­
zo, che è quello indicato dal mercato. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. In questi 
ult imi anni i prezzi sono sempre andati 
aumentando. 

PRESIDENTE. Desidero chiederle una 
cosa che credo possa essere rilevante al 
fine della determinazione dei costi, anche 
se ritengo che al momento lei non dispon­
ga dei dati necessari per r ispondere con 
precisione: questo lo farà nel questio­
nario. 

Dal momento che voi lavorate prodot­
ti che non hanno bisogno di una speciale 
caratura , di una speciale qualità - e non 
lo dico in senso denigrativo perché que­
sta è la vostra specializzazione - , di con­
seguenza dovreste poter t rovare sul mer­
cato prezzi sufficientemente convenienti. 
Se a questo si aggiunge il fatto che ac­
quistate sul mercato grandi quantitativi 
di merce e che, come lei ha detto, fate 
pagamenti a breve scadenza, ne deriva che 
vi trovate in una posizione di favore. 
Ora io vorrei comprendere meglio come 
influisce tu t to ciò al fine della determi­
nazione dei costi, cosa potete fare per 
la conquista del mercato, quali prezzi di 
vendita applicate sul mercato interno e 
su quello internazionale. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Sì, noi ac­
quist iamo quel tipo di mater ia pr ima per­
ché sarebbe perfet tamente inutile usare 
prodot t i di pr imissima scelta, ma non è 
che ciò comport i per noi un vantaggio 
part icolare in quanto anche i prodot t i 
che noi acquist iamo sono soggetti ad un 
prezzo di mercato. 

ORLANDO, Relatore. Nella misura in 
cui sviluppate una politica di marketing 
potete avere prezzi al tamente vantag­
giosi. 
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BIANCONI, Funzionario con compiti 
di collegamento con Vufficio programma­
zione. Questo problema vale per la frutta, 
non per il pomodoro, perché in relazione 
alla qualità della mater ia pr ima dobbiamo 
reperire prodot to uguale a quello della 
concorrenza. Quanto al succo di pomodo­
ro, vi è una legge ben precisa che ci im­
pone limiti analitici, e non possiamo cer­
tamente usare delle mater ie pr ime diver­
se. Per il succo di pomodoro si può usa­
re il pomodoro tondo, che costa meno, 
però non si può fare un buon succo solo 
di pomodoro tondo, o per lo meno non 
è consigliabile. Cerchiamo di fare sempre 
delle miscele. 

PRESIDENTE. La domanda riguardava 
da una par te le condizioni di acquisto per 
il t ipo di mater ia pr ima e dall 'altra le 
variazioni eventuali di prezzo sulla base 
del marchio. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Il marchio 
non dovrebbe influire in una valutazione 
di questo genere, perché ha certi costi. 
Cioè la qualità che noi produciamo ha 
certe esigenze di costi che certe altre non 
hanno. Negli anni passati sono stati mes­
si in commercio net tar i di frutta che co­
stavano meno dei nostri , però anche la 
qualità era quella che era; noi pensiamo 
di fare un buon net tare di frutta a quel 
costo. Il nostro net tare è sempre contenu­
to in una bottiglia di colore marroncino, 
ma non per mascherare il colore del pro­
dotto, bensì per una ragione tecnologica 
ben precisa, che è quella di isolare il pro­
dotto il più possibile dalla luce. Dirò anzi 
che la migliore conservazione si avrebbe 
met tendo il p rodot to in una scatola di 
latta; il vetro è un compromesso dovuto 
alle esigenze del consumatore, che prefe­
risce questo tipo di contenitore, però non 
è un materiale razionale. Subentrano poi 
valutazioni di carat tere sanitario di vario 
genere. Spesso il tecnico non riesce a te­
ner dietro alle sempre nuove esigenze; se 
si fa un ragionamento di carat tere sani­
tario, possiamo sì met tere il prodot to nel 
vetro, però dobbiamo sopportare il dete­

r ioramento di carat tere nutrizionale che il 
vetro può comportare . Infatti il vetro non 
protegge il prodot to dalla luce, che di­
strugge rapidamente la vi tamina C; il no­
stro tipo di vetro protegge più degli al­
tri , m a non come proteggerebbe la sca­
tola di latta. Il nemico principale dell'in­
dustr ia conserviera, oltre ai microorgani­
smi, è l'ossigeno. Quando la massaia apre 
una scatola di piselli di nostra produzio­
ne, trova un vuoto molto spinto, che ab­
biamo creato non con mezzi meccanici, 
ma con la chiusura della scatola alla tem­
pera tura più elevata possibile. La depres­
sione ot tenuta in un contenitore di pas­
sato di pomodoro si potrebbe valutare 
dell 'ordine di 300-400 millimetri di mercu­
rio, e questo permet te di avere una sca­
tola che si comporta meglio del normale. 
Ho cercato di r idurre quei pericoli che 
solo oggi l 'autorità sanitaria italiana e 
mondiale sta valutando. 

ESPOSTO. Da quello che lei ha detto 
mi pare risulti abbastanza evidente che 
la STAR in quanto società industriale tro­
va conveniente avere rappor t i di carat tere 
contrat tuale in senso lato sia per la sta­
bilità del processo produtt ivo sia per i 
prezzi sia per il rappor to t ra l ' industria 
di trasformazione e i consumatori . Vorrei 
sapere in pr imo luogo perché la STAR si 
è comportata , negli ult imi due anni di 
trat tat ive per il prezzo del pomodoro, in 
modo improprio rispetto a questo criterio 
generale. 

In secondo luogo vorrei sapere quanti 
contrat t i la società ha convenuto con i 
produt tor i e di quale tipo, cioè quanti 
contrat t i ha stipulato con le cooperative, 
quanti con i produt tor i associati e quanti 
con produt tor i singoli. 

In terzo luogo, lei ha detto che la 
STAR ha un capitale per il 50 per cento 
privato e per il 50 per cento non priva­
to, e ha aggiunto che solo il 25 per cen­
to di questa seconda par te è statale. E 
l 'altro 2 5 per cento ? 

BIANCONI, Funzionario con compiti 
di collegamento con Vufficio programma­
zione. Probabilmente il dot tor Capuano in-
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tendeva dire che il capitale della STAR 
è per il 50 per cento privato e per il 50 
per cento della SME, che come società 
mista ha capitale pubblico IRI e capitale 
privato. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Quando ho 
risposto a questo proposi to ho precisato 
che era una mia valutazione personale; non 
sono mai riuscito a capire perché la STAR 
sia una azienda a partecipazione statale. 

ESPOSTO. Quando una società ha il 
50 per cento del capitale che proviene da 
una società dominata dal capitale pubbli­
co, la responsabili tà dal pun to di vista 
dell 'economia nazionale è identica a quel­
le delle imprese private. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Non spetta 
a me valutare e indirizzare Fattività del­
l'azienda. Posso solo avere idee personali . 

ESPOSTO. La domanda non era volta 
ad individuare le diversità di pensiero, 
che si possono legit t imamente manifesta­
re, ma per capire la dimensione della pre­
senza di capitali che possono avere u n 
indirizzo prevalente r ispet to ad obiettivi 
nazionali. Le t rat tat ive degli ul t imi due 
anni sul prezzo dei pomodor i hanno dimo­
strato che se un'azienda a partecipazione 
statale come la STAR avesse assunto, in­
sieme con il Ministero delle partecipazio­
ni statali, un atteggiamento corret to per 
quanto r iguarda i rappor t i t ra agricoltura 
e industria, probabi lmente avrebbe influito 
sul processo di inflazione. 

E siccome non l 'abbiamo avuto né da 
par te del Ministero del bilancio né da 
par te delle società a partecipazioni statali, 
per la lavorazione di questo prodot to ci 
troviamo di fronte ad una situazione che 
non è corrispondente agli interessi del­
l 'economia nazionale genericamente consi­
derata, specialmente nel momento in cui 
processi inflazionistici derivanti da doman­
da, hanno determinato una diminuzione 
della capacità di acquisto dei salari. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Lei mi pone 
una domanda alla quale, lo dico sincera­
mente, non so r ispondere. Vorrei ugual­
mente fare una precisazione e cioè che 
la STAR non si è mai compor ta ta in mo­
do ambiguo quando si è t ra t ta to di pro­
muovere contrat t i con le associazioni coo­
perative: in Emilia, per esempio, abbia­
mo aderi to con tut t i senza riserve. 

PETRELLA. Lei p r ima ha detto che per 
ragioni di tempo oggi non è in grado di 
fornirci i costi di produzione specifici. Noi 
vor remmo che ci facesse pervenire anche 
una nota relativa ai costi di trasforma­
zione. 

Vorrei poi sapere se nel passaggio t ra 
la produzione ed il consumo la STAR ha 
mai fissato dei prezzi di or ientamento per 
cui gli esercenti di rivendita al dettaglio 
dovrebbero prat icamente operare la scelta. 
Qual è l 'orientamento della STAR su que­
sto aspetto ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. A volte si 
p reparano delle « offerte speciali » con il 
prezzo inciso sulla scatola che pratica­
mente sono una forma di protezione e di 
calmieramento del prodot to . Altre volte, 
invece, la STAR at traverso la sua organiz­
zazione di distribuzione controlla che i 
suoi prodot t i non vengano venduti ad un 
prezzo maggiorato perché in tal caso il 
numero delle vendite diminuirebbe. Mi ri­
servo, comunque, sull 'argomento una ri­
sposta successiva. 

PETRELLA. La produzione della STAR 
è tu t ta effettuata negli stabilimenti che lei 
ha nominato oppure è composta da al­
t re produzioni di piccole aziende su cui 
la STAR pone il marchio ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. L'azienda 
STAR utilizza produzioni di al tre indu­
strie, non sempre piccole, secondo le esi­
genze del momento e del mercato. Non 
dimentichiamo che l'azienda opera a livel­
lo industriale per cui per vivere deve ope-
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rare in modo economico in ogni senso. 
Non posso negare che la STAR acquisti 
prodot t i finiti (chiamiamoli così) e sulla 
etichetta, secondo una precisa esigenza di 
legge, indichi, il luogo di acquisto. 

ORLANDO. Indicato solo il paese di 
importazione o anche lo stabil imento ? 

BIANCONI, Funzionario con compiti di 
collegamento con l'ufficio programmazio­
ne. Indichiamo sempre la ragione sociale. 

PETRELLA. La STAR è tu t ta a capi­
tale italiano oppure è collegata con al­
tri gruppi nazionali od internazionali ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. La STAR 
ha una partecipazione con la SME e la 
STARLUX di Barcellona. Recentemente 
poi, ha assorbito la società MELLIN che 
produce alimenti dietetici per l'infanzia. 

PETRELLA. Quali sono i p rogrammi 
di sviluppo che si pone la STAR e come 
intende perseguirli ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. La STAR si 
è sempre indirizzata verso l 'espansione 
della sua produzione; quest 'anno, per 
esempio, investirà mezzo miliardo nel po­
tenziamento della lavorazione del pomo­
doro nei suoi due stabilimenti . Inoltre, 
in questi giorni è ent ra ta in funzione una 
nuova linea per la lavorazione delle ca­
rote (purea e succo di carote) negli sta­
bilimenti di Sarno e di Parma. 

Ovviamente i programmi di espansio­
ne sono redat t i sulla base delle necessità 
contingenti. Nel caso delle carote, il mer­
cato delle conserve vegetali in Italia è 
molto modesto per cui è inutile produr­
re più di una certa quanti tà . 

Tutto questo dimostra la forte dinami­
cità della STAR non solo sul mercato ma 
anche a livello tecnologico. Ad esempio, 
la STAR è stata la pr ima e tu t tora è la 
più grande utilizzatrice di grossi recipien­
ti da trecento o quat t rocentocinquanta 
quintali per conservare i prodot t i nel 
modo più razionale possibile alla luce 

delle attuali acquisizioni tecnologiche. 
Mi riferisco al famoso tank r iempito in 
modo asettico che ci consente di t ra t tare 
i semilavorati nel modo più razionale agli 
effetti della conservazione non solo dei 
carat teri organolettici ma anche del pote­
re nutri t ivo dei prodott i . Questo perché 
utilizziamo alte temperature per breve 
tempo: cioè, il prodot to viene scaldato 
ad una temperatura notevolmente più al­
ta di quella normalmente usata. Ciò im­
plica, però, una tecnologia costosissima 
ed un ambiente asettico che difficilmente 
si trova negli stabilimenti conservieri non 
solo italiani ma anche stranieri . Abbiamo 
la possibilità di fare anche due o tre ci­
cli all 'anno e, secondo le condizioni di 
approvvigionamento, possiamo stoccare 
centocinquantamila quintali di semilavo­
rat i : purea di frutta, di verdura, succo di 
pomodoro e concentrato di pomodoro. 

Ciò ha un risvolto anche economico 
perché ci consente di r isparmiare la sca­
tola che costa molto. Però, questo rispar­
mio non riesce a compensare il costo di 
tale at trezzatura che è estremamente co­
stosa considerando le apparecchiature di 
pastorizzazione, di raffreddamento ed i re­
cipienti di acciaio vetrificato, quanto di 
più igienico possa esistere. Mi sono per­
messo di caldeggiare questa soluzione per­
ché, a differenza delle bottiglie di vetro, 
nello spazio vuoto vi è un gas inerte, e 
cioè l'azoto. 

SPONZIELLO. Trat tandosi di una so­
cietà a capitale misto, privato e statale, 
ritengo che tut te le decisioni sulla pro­
grammazione dell 'attività vengano assunte 
da organi collegiali... 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Certo. 

SPONZIELLO. ...che sono rappresenta­
ti in proporzione al capitale. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Penso di sì. 

SPONZIELLO. Desidero sapere se le 
decisioni vengono prese dagli organi col­
legiali oppure dagli elementi tecnici che, 
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a quanto mi risulta, sono espressione del 
capitale privato. Forse è un dato che lei 
deve acquisire. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Penso di sì 
perché effettivamente il presidente... 

SPONZIELLO. Questi rappresenta il ca­
pitale privato ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Sì. 

SPONZIELLO. Chi dec ide? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Le decisioni 
sono sempre concordate con i partners. 
Non penso, infatti, che il presidente pos­
sa assumere, anche in senso legale, de­
cisioni che comport ino pericoli per l'azien­
da. Se queste compor tano benefici, allora 
penso che... 

SPONZIELLO. Negli organi collegiali è 
rappresentato in proporzione... 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Penso di sì, 
perché agisce in senso legale. 

PETRELLA. Desidero conoscere quali 
rapport i ha la STAR sul mercato interna­
zionale per il reperimento della mater ia 
pr ima (poc'anzi si è det to che la STAR 
si approvvigiona sui mercat i esteri dei 
legumi secchi e di al tre materie) , e se 
il prodot to viene collocato solo sul mer­
cato nazionale o anche su quello interna­
zionale. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Per quanto 
riguarda i semilavorati di frutta, per la 
massima par te si t ra t ta del mercato in­
ternazionale; per i prodot t i finiti le cose 
stanno in termini diversi, nel senso che 
la maggioranza della produzione si colloca 
sul mercato nazionale. I prodot t i finiti 

vengono anche esportat i , però non saprei 
dire in quale percentuale. 

ORLANDO, Relatore. Torno sulla que­
stione dei grandi contenitori che rivesto­
no una grande importanza. Con questo 
sistema di conservazione voi perseguite il 
fine di regolarizzare il flusso di disponibi­
lità delle mater ie pr ime in rappor to alle 
esigenze della lavorazione e quindi del 
mercato . Il beneficio che l 'azienda ricava 
da questo grosso investimento è dovuto 
al fatto di poter disporre della mater ia 
pr ima quando il mercato è favorevole, e 
quindi di poterla immet tere successiva­
mente sul mercato. Esistono altri fini ? 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Sì, esistono 
al tre ragioni di minore importanza legate 
al carat tere igienico e nutrizionale che 
ognuno potrà valutare nella forma e nella 
quant i tà che vuole: per un tecnico que­
sto è un fatto molto importante . 

ORLANDO, Relatore. Anche per un cul­
tore di mercato, perché il marchio si lega 
alla costanza di certe carat terist iche di 
qualità, al tr imenti non regge. 

BIANCONI, Funzionario con compiti di 
collegamento con Vufficio programmazione. 
È un servizio di notevole importanza per 
i clienti esteri in quanto, t ra t tandosi di 
semilavorati, nel corso dell 'anno possiamo 
rifornire l inearmente le aziende estere di 
trasformazione e di confezionamento. 

PRESIDENTE. Desidero sapere se la 
STAR ha iniziato processi di integrazione 
commerciale, e cioè se le grandi società 
di trasformazione hanno stipulato accordi 
speciali con la grande distribuzione per 
riserve di spazi, magazzini, eccetera. In 
al tre parole, vorrei sapere se tenete rap­
port i anche s t rut tural i con la distribuzio­
ne oppure se vi l imitate a fornire le mer­
ci che vi richiedono. 

CAPUANO, Capo della direzione tecno­
logia e sviluppo della STAR. Non saprei. 
Ad ogni modo, ne prendo nota. 
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PRESIDENTE. Una domanda alla qua­
le non avete risposto, e su cui vi chiedia­
mo una relazione aggiuntiva, r iguarda la 
composizione del consiglio di amministra­
zione non solo in relazione ai nominativi 
ma anche alla rappresentanza privata e 
pubblica. In questo modo pot remo chia­
rire l 'aspetto dei rappor t i con la SME. Si 
t ra t ta di una questione complessa: a tal 
proposi to voi avete espresso l 'opinione che 
questa ripartizione all ' interno della SME 
non dovrebbe influire. La STAR si com­
pone per il 50 per cento di capitale pri­
vato e per il 50 per cento di capitale pro­
veniente da una finanziaria la cui maggio­
ranza relativa è formata da capitale pub­
blico. Quindi a me pare che vi sia una 
influenza par i tar ia t ra il capitale pubblico 
e quello privato. 

Vedremo come ciò si realizza all'inter­
no del consiglio di amministrazione. In 
secondo luogo bisognerà vedere quali so­
no i p rogrammi di sviluppo dell'azienda, 
con part icolare riferimento ai problemi 
della tecnologia più avanzata. In terzo 
luogo quali sono i contrat t i con i forni­
tori di prodot t i agricoli esistenti nel nord 
e ancora quale sia l ' intermediazione ver­
so lo stabilimento di Sarno. 

In quar to luogo chiedere che nel rap­
por to (questo è già scrit to nel questiona­
rio) vi sia l'analisi dei costi dei vari pas­
saggi: costi di acquisto dei prodot t i di 
base, costi di trasformazione, l 'imputazio­
ne di costi per la distribuzione, cioè se 
il prezzo è franco magazzino, eccetera. 
Vedere anche, il rappor to fra i prodot t i 
acquistati all ' interno e acquistati all'este­
ro, nonché il rappor to fra distribuzione 
all ' interno e quella all 'estero dei prodot t i 
finiti o semilavorati. Ciò in modo che sia 
possibile avere un quadro sufficientemen­
te ampio per i nostr i lavori. 

Noi siamo un comitato di indagine e 
non una commissione di inchiesta. La col­
laborazione è assicurata a livello massimo 
dal Parlamento. Quindi vi pregherei di es­
sere il più precisi possibile nella esposi­
zione dei fatti e nella documentazione che 
ci fornirete perché il Parlamento non è 
tenuto a pubblicare le risposte, ma sol­

tanto a pubblicare le analisi economiche 
generali e non quelle, in particolare, che 
derivano dalle risposte fornite dalle sin­
gole società. 

Aggiungo, infine, che vi verrà inviato 
il resoconto stenografico della seduta, in 
modo che possiate fare le precisazioni op­
por tune aggiungendo questa relazione in­
tegrativa circa i punt i che abbiamo richie­
sto. Tutto questo r ientra nell'obiettivo ge­
nerale del nostro comitato per conoscere 
l'analisi dei costi di distribuzione, trasfor­
mazione e produzione dei prodot t i agricoli. 

Ringraziandovi per essere intervenuti 
mi auguro che le r isposte ci possano per­
venire il più rapidamente possibile onde 
arrivare alla conclusione dell'indagine co­
noscitiva. 

La seduta prosegue con l'audizione dei rap­
presentanti della Parmalat e della Ca-
rapelli. 

PRESIDENTE. Sono presenti come rap­
presentanti della Parmalat il dottor Do­
menico Barili, diret tore commerciale ed 
il dot tor Luigi Caione, assistente del dot­
tor Barili e diret tore dell'Associazione ita­
liana lattiero-casearia. 

Vi informo, prel iminarmente, che il no­
stro comitato ha il compito di fare una in­
dagine conoscitiva sui problemi strut tural i 
dei costi di produzione, trasformazione e 
commercializzazione dei prodot t i agricoli. 

Quindi il punto fondamentale che ci 
interessa è quello del rappor to diretto con 
i produt tor i ed il loro comportamento; il 
problema dei prezzi di acquisto ed i costi 
della trasformazione, costi addebitabili al­
la vostra società per la distribuzione. 

Ripeto, le linee generali della nostra 
indagine sono quelle di accertare l'inci­
denza delle varie componenti dei costi par­
tendo da quelli relativi alla produzione. 
Si t ra t terà anche di vedere e chiarire con 
quali tipi di contra t to e di rappor to con 
l ' interno e con l 'estero, nonché con quali 
tipi di imprese, fate l 'approvvigionamento 
delle materie pr ime. 

Si t ra t ta poi di comprendere a quali 
tipi di produzioni la vostra società è inte­
ressata, con quali procedimenti tecnologici 
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si svolgono e, infine, desidereremmo com­
prendere a quali livelli vi muovete nel 
campo dell ' importazione ed esportazione. 

Non so se siete già in grado di fornir­
ci il questionario a suo tempo inviatovi, 
comunque, voglio r icordare che il compito 
del nost ro comitato è, semplicemente, 
quello di indagine e che, quindi, cont iamo 
sulla vostra collaborazione e chiarezza nel 
fornirci dati , che res teranno, in ogni caso, 
a disposizione del Par lamento. 

Questo tipo di udienze non tende tan to 
alla conoscenza, all ' indagine in terna delle 
singole imprese, quanto al la connessione 
fra queste ed i problemi generali della 
produzione, distribuzione e commercializ­
zazione, cercando di individuare elementi 
di difficoltà nell 'approvvigionamento e nel 
rifornimento, esaminando le component i 
dei costi ed, in genere, tu t te le difficoltà 
che le aziende incontrano nello svolgimento 
delle loro funzioni. Noi sappiamo che que­
sto set tore è par t icolarmente impor tan te 
per i suoi riflessi comunitar i , per la con­
correnza che su determinat i p rodot t i si 
manifesta da pa r t e di imprese estere ed, 
ancora, per l ' importanza che esso riveste 
nell 'attività economica generale, sia in re­
lazione alla bilancia dei pagamenti , sia in 
meri to alle oscillazioni e difficoltà del mer­
cato interno dei prodot t i a l imentar i . 

Per le ragioni suesposte ci permettia­
mo di chiedere ai rappresentant i della 
Parmalat la più grande aper tura loro con-

- sentita ed il massimo di spiri to di colla­
borazione perché r i teniamo che questa in­
dagine avrà un grande valore per le for­
ze produt t ive in quanto può essere il tra-
rriite per p ropor re al Par lamento stesso 
un eventuale aggiornamento legislativo vol­
to a migliorare e modificare la situazione 
attuale. . 

Vi pregherei di iniziare con una breve 
presentazione generale che illustri le ca­
ratterist iche principali della vostra impre­
sa e le attività che essa svolge in modo 
da sviluppare la discussione con i rappre­
sentanti del Comitato che sono qui pre­
senti; a questa pr ima illustrazione seguirà 
una serie di domande e r isposte ed alla 
fine cercheremo di t r a r re una conclusione 
complessiva. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Dico subito che, per quanto ri­
guarda il questionario, non lo abbiamo 
ancora r iempito, m a ci proponiamo di 
farlo al più pres to . 

La nos t ra azienda è la fondamentale 
produt t r ice di lat te a l imentare e, in par­
ticolare, di quello sterilizzato t ipo UHT 
che è l 'ultimo r i t rovato tecnologico in ma­
teria di t ra t t amento di questo prodot to ; 
senza esagerare, si può ri tenere che la Par­
mala t sia l 'azienda leader nel mondo nel­
la produzione di questo tipo di lat te a 
lunga conservazione. La produzione non è 
solamente l imitata al lat te sterilizzato, ma 
anche ad una certa quota di lat te pasto­
rizzato quello, cioè, che una volta era di 
esclusivo appannaggio delle cosiddette 
« centrali del lat te »; anche se i prodot t i 
suaccennati rappresentano il 75 per cento 
del fat turato, l 'azienda sta anche bat tendo 
le s t rade della diversificazione e, quindi, 
si occupa di altri set tori lattiero-caseari e, 
p r imo fra questi è quello dello yogurt da 
dessert; una fascia considerevole è rappre­
sentata dai formaggi e dalla commercializ­
zazione di alcuni prodot t i quali, ad esem­
pio, il parmigiano di Parma.. In totale, la 
produzione dell 'azienda conta circa cento­
dieci uni tà merceologiche diversificate per 
volume, quali tà e sfumature. 

Sinteticamente, ho cercato di darvi un 
quadro delle nos t re attività, m a se ritene­
te che debba dilungarmi più dettagliata­
mente non ho difficoltà a farlo. Questo è 
il r i t ra t to di base dell 'azienda che cono­
scete sot to il nome di Parmala t e che -
faccio fatica ad essere modesto - anche 
all 'estero gode di un prestigio che non è 
certo disdicevole per il nost ro Paese. 

Posso aggiungere che la produzione 
dell 'azienda si articola in qua t t ro stabili­
ment i : quello di Collecchio in provincia 
di Parma, che è il maggiore, quello di Ser-
mioli in provincia di Mantova, quello d i 
Zevio in provincia di Verona e quello di 
Paestum, o per l 'esattezza di Capaccio Sca­
lo, in provincia di Salerno per quanto ri­
guarda il lat te di bufala. Abbiamo anche 
una compartecipazione in Brasile. 
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La distribuzione dell 'azienda - consi­
derata mol to robusta , mol to ben articola­
ta - costituisce una delle tante componen­
ti del nost ro successo. Tale distribuzione 
si articola in una rete di commissionarie 
distributive - e quindi non c'è vendita di­
re t ta - che in Italia sono circa duecento, 
e per le quali lavorano circa 800-900 imita 
lavorative t ra camioncini, viaggiatori, piaz­
zisti, eccetera. La vendita è art icolata con 
la metodica tipica della « tenta ta vendita ». 

Altro dato di interesse credo possa es­
sere il seguente: per il 1977 l 'azienda ha 
chiuso con u n bilancio conglomerato che 
si aggira intorno ai 130 miliardi. Si trat­
ta di una azienda in fortissima espansio­
ne, al pun to tale che da cinque anni anno 
dopo anno aumenta i l -propr io movimento 
di merci con un incremento di circa il 30 
per cento annuo - avrei po tu to dire che 
aumenta il propr io fat turato, m a questo 
non sarebbe stato u n elemento di rilievo 
visto che a causa dell'inflazione sono mol­
te le imprese che vedono aumentare il 
fa t turato - . 

Ho un background dell'azienda, che mi 
premunirò di farvi avere al più presto, 
nel quale sono tracciati i grafici dello 
sviluppo aziendale: questo nel momento 
in cui non vi è una grande spinta indu­
striale è da ri tenersi u n fenomeno ecce­
zionale. 

SPONZIELLO. E per quanto r iguarda 
il capitale sociale ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Credo si aggiri sui due miliardi, 
ed è in teramente i tal iano. 

PRESIDENTE. Per completare questo 
quadro potrebbe dirci quali sono le fonti 
di approvvigionamento della mater ia 
p r ima ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. La mater ia p r ima è ovviamente 
il lat te: per il 60 per cento circa di pro­
duzióne nazionale, per il 40 per cento pro­
veniente dall 'estero, sopra t tu t to dalla Ger­
mania - anche a tale proposi to vi fornirò 
dati più precisi - . 

PRESIDENTE. E per quanto r iguarda 
la vendita, interna ed estera ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. La vendita, t ra t tandosi d i latte, 
è prevalentemente interna. Tuttavia va pre­
cisato che dallo scorso anno l'azienda sta 
indirizzando il massimo dei suoi sforzi ver­
so l 'esportazione. Certo non è nost ra inten­
zione impor tare lat te dalla Germania per 
poi esportarvi formaggio, sarebbe come 
por ta re vasi a Samo, tut tavia - ed è cosa 
molto impor tante dal punto di vista tecno­
logico - anche sfruttando la part icolare 
posizione geografica dell 'Italia, st iamo rea­
lizzando punt i di vendita nei paesi arabi 
e già st iamo vendendo in Libia e in Egit­
to ed esport iamo anche nei paesi del Gol­
fo Persico e in Grecia: questo per quan­
to r iguarda prodot t i t ipo latte, budini e 
tut t i quei prodot t i che si possono defi­
nire di largo consumo. Invece, per quanto 
concerne la vendita di prodot t i più cari 
ci s t iamo indirizzando verso i mercati più 
ricchi, cioè quelli europei (in particolare 
francese, tedesco, inglese), nei quali stia­
mo appunto organizzando la vendita di 
formaggio parmigiano, provole, prosciutt i 
di Parma - dal momento che l'azienda 
prevede l 'apertura di un settore dei salu­
mi al fine di arricchire la sua gamma di 
esportazioni. 

BRANCIFORTI ROSANNA. Vorrei sape­
re quant i lavoratori sono occupati nella 
azienda per capire il rappor to t ra unità 
produtt ive e commercializzazione. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Ho par la to di circa ottocento 
persone - che poi arrivano a mille se con­
sideriamo anche lo staff impiegatizio: ma­
gazzinieri, contabili e così via - nella fa­
scia distributiva. Anche nella produzione 
ci si aggira in torno alle ottocento-nove­
cento uni tà lavorative, per cui penso che 
il rappor to si stia avvicinando all 'uno a 
uno. 

PRESIDENTE. Terminata l'esposizione 
generale del dot tor Barili, possiamo dare 
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inizio alle domande da par te dei commis­
sari. 

ORLANDO, Relatore. In pr imo luogo 
vorrei sapere quali rappor t i intercorrano, 
diciamo così, t ra i fornitori della mater ia 
prima, cioè i fornitori agricoli, e l'azien­
da, se si t ra t t i di rappor t i regolati da 
contrat t i standard, di rappor t i che inve­
stono sostanzialmente intere zone, in altri 
termini vorrei sapere quali problemi sor­
gano nel rappor to t ra consegnatario della 
merce ed azienda. 

E veniamo ad u n al tro interrogativo. 
Trat tandosi di lat te a lunga conservazio­
ne, voi avete una forte produzione di gras­
so: vorrei capire con esattezza quale sia 
la destinazione di questo grasso. Lei ha 
parlato di produzione di formaggi, credo 
che produciate anche panna, per cui la 
destinazione del grasso potrebbe essere 
questa, ma si t ra t ta , se ho inteso bene, di 
piccole quanti tà . 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Sono in pa r te d'accordo con lei 
nel par lare di piccole quant i tà , m a bisogna 
considerare che si t r a t t a pu r sempre di 
settori che hanno un fa t turato oscillante 
t ra i due e i cinque miliardi . 

Quanto alla p r ima domanda, avrei pre­
ferito che rispondesse l 'addetto agli ac­
quisti, il dot tor Borgati , che segue sempre 
i rapport i con gli acquirenti . Mi sembra 
tuttavia che le modali tà di acquisto del 
latte oggi in Italia siano regolate dalla 
legge n. 306, alla quale noi ci a t teniamo 
scrupolosamente; e quindi non esiste al­
cuna problematica a questo r iguardo. 
Semmai vi è la problematica di come far 
funzionare questa legge n. 306, m a qui il 
discorso diventa molto ampio. 

L'azienda compra la mater ia p r ima nel 
Veneto, in Lombardia, in Emilia e, in par­
te, nel Piemonte (che sono le regioni mag­
giormente produttr ic i) , e si at t iene al co­
siddetto prezzo regionale, evidentemente 
tenendo conto dell 'opportunità del prezzo 
fissato in una regione anziché in un 'a l t ra . 
Quindi anche il prezzo regionale, pe r una 

azienda che opera in più regioni, lascia al­
cuni spazi di valutazione. Invece per gli 
acquisti all 'estero, i prezzi vengono stabi­
liti regolarmente at t raverso la t ra t ta t iva 
privata. 

I nostr i rappor t i con i fornitori sono 
regolati da contrat t i in modo stabile e 
continuativo, senza problemi di supero 
della quant i tà occorrente di mater ia 
pr ima. 

ORLANDO, Relatore. I contra t t i preve­
dono requisiti specifici del lat te fornito ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Certo, vi sono requisiti di qua­
lità. La nos t ra azienda è s ta ta la p r ima in 
Italia ad esigere l 'acquisto del lat te da al­
levamenti indenni dalla TBC e poi abbia­
mo capito che questo si poteva valorizzare 
sul piano commerciale; quindi abbiamo 
nominato il lat te « indenne » e abbiamo 
scri t to sulle confezioni « lat te proveniente 
da allevamenti indenni dalla TBC ». Ab­
biamo investito un buon capitale in im­
piantistica, per la sistemazione dei centri 
di raffreddamento del prodot to , in modo 
che sia più igienico e quali tat ivamente 
migliore. 

ORLANDO, Relatore. Sarebbe possibile 
avere i contrat t i standard dei rappor t i 
con gli allevatori ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Certo. Anzi l 'occasione è oppor­
tuna per dire che cooperative o gruppi di 
operator i r imast i senza compra tor i sono 
confluiti nella nos t ra azienda, perché ab­
biamo voluto assumere u n ruolo patriott i-
stico, che può anche sembrare retorico, 
m a d'altra pa r t e abbiamo sentito la re­
sponsabili tà di essere l'azienda leader. 

Quanto ai grassi, ho fatto in questi 
giorni una piccola pubblicazione, che mi 
farò p remura di inviare in maggior nume­
ro di copie, perché vada ad una grande 
fascia di operator i politici ed economici, 
in quanto si tende gratui tamente ad iden­
tificare il lat te sterilizzato con il latte 
magro. Vorrei r ichiamare l 'attenzione su 
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questo punto . Il latte può essere pastoriz­
zato o sterilizzato, e a loro volta questi 
tipi di lat te possono essere inter i o parzial­
mente scremati . Quindi occorre evitare 
decisamente l'identificazione del latte ste­
rilizzato con il la t te parzialmente screma­
to, perché al tr imenti si rischia di persua­
dere l 'opinione pubblica che il lat te steri­
lizzato è una cosa diversa dal lat te in­
tero. 

Noi produciamo lat te sterilizzato ed 
anche lat te intero e parzialmente scre­
mato . Qualcuno dice che questi ult imi tipi 
di lat te sono prevalenti sul mercato, per­
ché si tende ad identificarli. Darò una ri­
sposta precisa. Se il lat te sterilizzato nella 
maggior par te dei casi è venduto nel tipo 
parzialmente scremato, dipende dal fatto 
che fino a t re anni fa esisteva una legge 
che impediva la vendita nei negozi ali­
mentar i di lat te che non fosse parzial­
mente scremato. Era una conseguenza le­
gislativa, non della cattiva volontà degli 
industriali , che avrebbero volentieri ven­
duto lat te intero. Ora che sono passati 
t re anni dalla abrogazione della no rma di 
legge, già not iamo nel mercato ima dimi­
nuzione della vendita di lat te parzialmente 
scremato e u n aumento progressivo della 
vendita di lat te intero; in un arco di t re o 
quat t ro anni vedremo il lat te sterilizzato 
avere una vendita sul mercato par i a quel­
la del lat te pastorizzato. 

Il grasso che si ricava dal lat te alimen­
tare in molt i casi viene convogliato a bur­
ro, in altr i a panna dest inata a pasticce­
ria e all ' industria dolciaria o a panna per 
uso diret to, come panna per uso di cuci­
na o panna da montare . La sterilizzazione 
ha consentito che anche la panna potesse 
diventare u n prodot to a lunga conservazio­
ne ed essere usa ta di re t tamente dalla ca­
salinga. In cinque anni questo consumo 
si è decuplicato. 

BRANCIFORTI ROSANNA. In relazione 
agli sbocchi di mercato e sopra t tu t to al­
l 'esportazione l 'azienda sta s tudiando nuo­
vi tipi di prodot t i , nuove possibilità di la­
vorazione dei prodot t i base ? In secondo 
luogo vorrei sapere se avete in program­

m a dei processi di ampliamento e per che 
cosa. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmaiat. L'azienda, come già p r ima dice­
vo, è fortemente impegnata per la conqui­
sta dei mercat i esteri. Ho già detto che si 
t ra t ta di iniziative che devono essere for­
temente incoraggiate. Bisogna considerare 
la posizione geografica dell 'Italia in seno 
alla Comunità; si t rova protesa come u n 
ponte verso le coste africane. Il t ipo di 
latte a lunga conservazione può benissimo 
essere indirizzato - sarà un processo lento, 
perché non è cosa facile cambiare i costu­
mi - verso i mercat i del Nord-Africa e del 
Medio Oriente, dove dominano e predomi­
nano per movimento di affare aziende 
produt t r ic i di lat te in polvere come la Ne-
stlè. 

Con questo nuovo r i t rovato tecnologico 
che ci consentirà di creare u n prodot to a 
lunga conservazione, po t remo aggredire 
agevolmente questi mercati , anche se, è 
bene r icordarlo, quando si lavora all'este­
ro i costi sono mol to più elevati ed i 
tempi più lunghi. Comunque la posizione 
geografica i taliana è ideale per questo ti­
po di merca to . 

BRANCIFORTI ROSANNA. Ci può par­
lare della lavorazione del la t te nelle sue 
varie forme ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmaiat. Il la t te ed i prodot t i da esso de­
rivati possono essere agevolmente espor­
tat i verso il bacino mediterraneo, ment re i 
prodot t i più ricchi (formaggio parmigia­
no, prosciut to di Parma, lambrusco di Mo­
dena, chianti, eccetera) possono essere 
esportat i verso paesi più forti economica­
mente, come la Francia e la Germania o, 
addir i t tura, verso gli Stati Uniti. 

Non possiamo cer tamente esportare il 
latte o il bu r ro in Germania, dove questi 
prodot t i abbondano. Forse po t remmo in­
dirizzarci su prodot t i t ipo la mozzarella 
di bufala, anche se questo comporta sfor­
zi enormi. 
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PRESIDENTE. Quali sono i vostri pro­
grammi di espansione nel Mezzogiorno ? 
E qualora non ne avete è per difficoltà di 
commercializzazione ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Nel fascicolo che ho consegnato 
alla segreteria della Commissione sono ri­
portat i i dati relativi ai consumi regionali 
e da questi r isul ta che fra la regione con 
il maggiore consumo e quella con il mi­
nore il r appor to è di uno a due. Le cause 
di questo fenomeno sono facilmente intui­
bili: nella Valle d'Aosta ogni casa, si può 
dire, ha annessa la stalla e vicino buoni 
pascoli ment re in Basilicata le condizioni 
ambientali sono ben diverse. 

Il fatto di poter d isporre di u n prodot­
to quali tat ivamente valido e t rasportabi le 
e di dura ta utile alla commercializzazione 
sta fortemente livellando la differenza dei 
consumi t ra nord e sud. 

PRESIDENTE. La Parmala t ha pro­
grammi di e spans ione? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. La nost ra rete di distribuzio­
ne è capillare: siamo presenti anche nei 
piccolissimi centri . Dal punto di vista pro­
duttivo, è meglio che il lat te venga lavo­
rato nella zona di origine e che viaggi 
confezionato e non in cisterne. 

PRESIDENTE. Per quanto r iguarda i 
prezzi, lei ha det to che quello di acquisto 
è determinato da accordi regionali. Questi 
hanno incidenza sul prezzo di vendita ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Questo è un argomento che 
meri ta molta attenzione e farò in modo 
di far pervenire alla Commissione una se­
rie di documenti che possono essere mol­
to d'aiuto nell ' indagine. 

Per ora posso fare u n piccolo esem 
pio: oggi il prezzo medio regionale del 
latte è di 260 lire, IVA compresa. Se si 
t ra t ta di lat te sterilizzato nella forma in­
tera dobbiamo aspet tarci u n prezzo non 
inferiore alle 450 lire, men t re per quello 

pastorizzato 400420 lire, come prezzo fi­
nale al pubblico, secondo i costi pat tui t i 
con le categorie distributive. 

Non possiamo però prendere come 
esempio quello delle centrali del lat te che 
registrano dei blocchi di passivo. 

La Parmalat invierà un'analisi comple­
ta di tu t te le voci che compongono la sua 
produzione ed il suo curriculum, che cre­
alo sia mol to interessante. 

ORLANDO, Relatore. Sarebbe molto in­
teressante se si distinguessero le quant i tà 
delle mater ie pr ime dai prezzi. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Farò preparare una distinzio­
ne di questo genere. 

PRESIDENTE. Quanti passaggi ci sono 
dalla produzione al consumo ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Il p rodot to esce dallo stabi­
l imento e con società di t raspor to viene 
por ta to ad un deposito (che sia una fi­
liale, una commissionaria o u n grossista, 
poco importa) ; poi inizia la distribuzione 
dettagliata al punto di vendita. A questo 
punto è necessario un al tro t raspor to . I 
costi sono, dunque, quello di produzione, 
di t raspor to , di distribuzione e di vendita. 

ORLANDO, Relatore. Esiste un costo di 
conservazione ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Fa già par te dei costi di distri­
buzione. Quando il p rodot to è fermo, pres­
so il dettagliante il costo di vendita assor­
be il costo di conservazione. 

PRESIDENTE. L'aggravio è dato da 
due costi: quello del commissionario e 
quello del ricarico del dettagliante. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Avrò il piacere di inviarvi 
una nota da cui potre te apprendere come 
incidono queste fasi. Da essa si po t rà sco­
pr i re come su certi prodot t i agricoli si 
ba t tono le stesse industr ie per ot tenere 
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dei margini assottigliati in più nelle fa­
sce della cosiddetta vendita. Ma i pro­
dotti subiranno dei r incari irragionevoli 
e, quello che è più drammat ico , diversifi­
cati secondo le marche, permet tendo e 
st imolando la moneta cattiva r ispet to a 
quella buona. 

Qualora u n p rodo t to buono e che ri­
spetta tu t te le fasi dei costi e le esigenze 
sindacali arr iva ad u n certo tot, l 'azienda 
enta di imporre u n al t ro prezzo non ri­

spettando questi costi e danneggiando co­
sì gli operatori , ed i consumatori . 

PETRELLA. Credo che sia uti le fare 
alcune considerazioni sulle forme di incen­
tivazione e sulla formazione dei prezzi di 
distribuzione. Inoltre, secondo quanto mi 
risulta, alla quota che viene assegnata per 
la distribuzione vi sono delle al t re forme 
di incentivazione (ad esempio i premi) . 
Lei ha affermato che il 40 per cento del 
lat te è impor ta to . Le r isul ta che viene im­
por ta ta anche la pas ta di formaggio ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. La produzione del formaggio 
rappresenta una cosa insignificante; m a 
non so se impor t iamo pas ta di formag­
gio. Penso che abbiamo avuto due o t re 
importazioni soltanto di questa pasta, m a 
più a titolo sperimentale e per sapere 
cosa fanno i piccoli caseifici. Penserei di 
poter essere più esauriente in tale ma­
teria la prossima volta. 

PETRELLA. Impor ta te anche polvere 
di l a t t e ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. No, assolutamente. Infatti , per 
legge, avere soltanto un sacchetto di 
questo prodot to , significherebbe met tere 
a repentaglio tu t ta la nos t ra azienda. 
Oggi, nelle aziende, i comitat i di fabbrica 
hanno un controllo assoluto su tut t i i 
prodot t i che entrano ed escono. Al riguar­
do vi è s tata anche una b ru t t a polemica 
r ipor ta ta dal Corriere della Sera. Soltanto 
aziende a carat tere familiare, e quindi do­
ve non c'è controllo, possono p rodur re 

latte in polvere, ma sempre in percentuali 
molto basse. 

PETRELLA. Lei ha affermato che per 
ì costi viene applicata la legge n. 306. In 
questo ambito normativo si applicano i 
prezzi a seconda della qualità del lat te ? 

CAIONE, Direttore della Associazione 
italiana lattiero-casearia. Debbo sottolinea­
re che la legge n. 306 ha trovato soltanto 
una applicazione parziale nelle regioni. 
Infatti i laboratori non sono ancora in 
grado di accertare i parametr i di qualità 
del latte; per cui si è arrivati ad una for-
fettizzazione delle caratterist iche della 
qualità del latte. 

La Lombardia e l 'Emilia-Romagna han­
no approvato, in materia , delle proprie 
leggi ma che non trovano ancora applica­
zione. 

PETRELLA. La Parmalat tende a svi­
luppare il settore del latte sterilizzato o 
del lat te fresco ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Posso affermare che nella 
produzione futura da par te della Par­
malat vi è il lat te sterilizzato. Diversa­
mente sarebbe come andare, ai nostr i 
giorni, in bicicletta invece che in auto­
mobile. 

CAIONE, Direttore dellAssociazione ita-
liana lattiero-casearia. Se si tiene presente 
che l'80 per cento della produzione lattie­
ra nazionale è nell 'Italia settentrionale, 
per il t raspor to e la conservazione del 
prodot to , il futuro non può non essere 
che per il latte sterilizzato e a lunga con­
servazione. 

Le statistiche, infatti, d imostrano che 
il lat te a lunga conservazione non subisce 
alterazioni nel tempo, a differenza del lat­
te fresco che mantiene le sue qualità otti­
mali soltanto per 48 ore. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. La problematica sul fu tura 
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del latte, sui suoi valori nutri t ivi , sulle ra­
gioni ecologiche di certe scelte, è illustra­
ta in un volumetto che ho consegnato. 
Inoltre c e da sottolineare anche il fatto 
che, in Europa, paesi come il Belgio, 
l 'Olanda e la Germania hanno u n consu­
mo di lat te sterilizzato non inferiore al 
nostro. 

Non c'è questo fenomeno in Inghilter­
ra dove esiste l 'ultima specie dei milk 
meri che stanno però scomparendo perché 
rifiutano gli orar i del mat t ino; non credo 
di sbagliare pensando che presto sarà re­
citato il de profundis del lat te parzialmen­
te pastorizzato. 

PRESIDENTE. Tornando al rappor to 
t ra produzione ed impresa, anche ai fini 
dell'analisi dei costi, desidererei conoscere 
come avviene il passaggio fra il singolo 
produt tore e se esistono, anche a questo 
livello, delle intermediazioni, dei centri di 
raccolta. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. La nost ra azienda, per quello 
che r iguarda la zona di Piacenza e Par­
ma, a t tua t rat ta t ive diret te e gestisce i 
centri di raccolta, ment re appal ta i tra­
sporti . 

PRESIDENTE. Dai centri di raccolta 
alla fabbrica ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Esat to : per quello che riguar­
da gli acquisti fuori regione abbiamo la­
sciato che i centri vengano gestiti preva­
lentemente da cooperative che provvedono 
a raccogliere il latte e ad inviarcelo in 
autocisterne. 

PRESIDENTE. Sempre ai fini dell'ana­
lisi dei costi, po t remmo meglio vedere tut­
ti i passaggi ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Cercherò di poter i l lustrare e 
classificare i vari componenti , m a ci tro­
viamo di fronte ad una certa casistica. 

CAIONE, Direttore dell'Associazione 
italiana lattiero-casearia. Per meglio chia­
r i re il concetto mi sembra oppor tuno sot­
tolineare che questi sono contrat t i di som­
ministrazione: ogni azienda cerca di assi­
curars i determinate stalle in modo da ave­
re un riferimento costante per tu t to l'an­
no, ment re aziende che operano in hinter­
land più vasto - non dimentichiamo che 
siamo in un paese carente di latte e che 
ce ne approvvigioniamo per circa ot to mi­
lioni di quintali dall 'estero - di volta in 
volta operano le proprie scelte in meri to 
al posto dove poter effettuare l 'acquisto 
del latte. 

SPONZIELLO. Poiché la Parmalat svol­
ge una notevole attività di propaganda, 
desidererei conoscere in che misura essa 
incide nel bilancio. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Senz'altro, se amiamo gli 
alimenti della na tu ra dobbiamo avere 
il coraggio di considerare la componen­
te pubblici taria indispensabile per incre­
menta re il loro consumo; infatti, se 
prodot t i commerciali come la Coca Cola 
possono permet ters i un ricarico pub­
blicitario del venti per cento, credo sia 
giusto che un prodot to ben più essen­
ziale possa permet ters i una componente 
pubblici taria adeguata; nel nos t ro caso, 
r ispondendo alla domanda, l 'incidenza è 
del due per cento; tuttavia, a carico del 
lat te è dell 'uno e mezzo per cento il che 
vuol dire, in pratica, che un litro di lat­
te può costare qua t t ro o cinque lire in 
più per spese di pubblicità. Sarebbe erra­
to pensare che l'avere una incidenza del 
due per cento sul bilancio dell 'azienda per 
spese imputabil i a questo settore sia uno 
sperpero perché altre aziende nei cui bi­
lanci non r icorre questa voce ne hanno 
un 'a l t ra che può essere ben più pesante e 
meno facilmente giustificabile che è quel­
la generica di « spese varie ». 

MENEGHETTI. In considerazione del 
fatto che la Parmala t è una azienda lea­
der e che quindi dovreste sentirvi animati 
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da un certo spirito patriott ist ico, non vi 
sembrerebbe oppor tuno impor tare meno 
latte ed utilizzare tu t to quello della pro­
duzione interna visto che vi sono azien­
de, come nel Veneto, dove i produt tor i 
hanno notevoli difficoltà a collocare il lat­
te di produzione al prezzo stabilito dallo 
accordo regionale ? 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Un'azienda come la nos t ra 
non può non accedere ad una quota di 
mercato perché mancherebbe di quella 
necessaria elasticità che, a volte, la 
produzione del mercato impone. Il 
grosso problema è rappresenta to da 
quelle aziende che impor tano il cen­
to per cento del lat te dall 'estero, men­
t re dovrebbero rivolgersi anche al prodot­
to nazionale. Per quanto r iguarda la situa­
zione lamentata da alcuni produt tor i ve­
neti, desidero ricordarle, onorevole Mene-
ghetti, che propr io in quella regione una 
grossa cooperativa che per dissapori con 
u n precedente acquirente si trovò a non 
poter collocare la merce. Essa fu salvata 
perché il lat te finì, per una quant i tà co­
spicua, nella nost ra azienda. 

Quindi noi interverremo in caso di ne­
cessità, però pr ima vor remmo che anche 
le al tre aziende fossero impegnate ad ac­
quistare una quota di prodot to nazionale, 
ed in part icolare propr io alcune aziende 
che operano nel Veneto e che non fanno 
nulla di ciò. 

PRESIDENTE. Lei ha par la to di un 
2 per cento di promozione che è un 
dato probabi lmente non al larmante preso 
nel complesso del vostro bilancio, m a vor­
rei confrontare questo t ipo di impegno 
della vostra impresa con quello che lei ha 
i l lustrato all'inizio, cioè il rappor to di spe­
rimentazione, di ricerca, di miglioramento 
della stessa produzione all 'origine, in al­
tri termini il r appor to con i produt tor i . 
Capisco che in questo caso si t ra t ta di 
un tipo di produzione molto diverso, ma 
in questa sede abbiamo incontrato grandi 

imprese di trasformazione di prodott i 
agricoli che fondano tu t t a la loro attività 
industriale sul r appor to più diretto con 
il produt tore , svolgendo una grossa atti­
vità di ricerca e sperimentazione. 

A tale r iguardo vorrei sapere cosa vi 
proponiate di fare voi per migliorare la 
salute del best iame, e non par lo di incen­
tivazioni finanziarie m a di rappor t i tecni­
ci con le imprese al fine di ottenere una 
maggiore quant i tà di produzione ed un mi­
glioramento della qualità, ed anche quanta 
par te degli investimenti dell 'azienda siano 
destinati a tale scopo; oppure se questo 
tipo di p rogramma non sia compreso nei 
progetti generali di sviluppo della Par­
malat . 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Di imprese che si mettono 
allo occhiello il meri to di contribuire 
al miglioramento qualitativo del pro­
dotto all 'origine ne conosco qualcuna, 
ma un conto è fare delle cose che ren­
dano operat ivamente e un conto è 
farsi belli ai congressi. Bisogna essere 
concreti. Secondo me sarebbe già qualco­
sa se l ' industriale facesse bene l'industria­
le e il p rodut to re facesse bene il produt­
tore. Capisco che l 'azienda che acquista 
la mater ia p r ima possa por re delle condi­
zioni perché questa sia migliorata, però 
non credo che il miglioramento della qua­
lità del p rodot to all 'origine sia un 'opera 
che possa essere oppor tunamente o fatti­
vamente svolta dall ' industria compratrice. 
Sì, si possono fare delle cose, si può da­
re della polvere negli occhi, m a simili ini­
ziative debbono avere un 'a l t ra origine. 
Chiaramente questa è un'opinione del tut­
to personale. 

PRESIDENTE. Mi permet ta di dire che 
da questo pun to di vista non sono d'ac­
cordo con lei. 

MORA. C'è la legge n. 306. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Cosa può fare un industria­
le per il miglioramento del prodot to ? 
Può scartare delle part i te di latte. 
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Oppure l'azienda dovrebbe assumere set­
tanta veterinari, c inquanta esperti agri­
coli ed economico-agricoli, eccetera ed 
impiegarli per il miglioramento del pro­
dotto ? Mi pare che ad altr i spett ino si­
mili iniziative, noi come industriali ab­
biamo già tant i altri problemi. Certo 
quanto lei dice, signor presidente, sarebbe 
bello, m a a mio avvisò non realizzabile. 

PRESIDENTE. Un best iame che dia 
più alta resa non è indifferente per una 
industria di trasformazione. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Sì, sonó d'accordo, sul pia­
no teorico possiamo elaborare dei bellis­
simi progetti , m a i problemi si pongono 
sul piano prat ico. Prendiamo l 'esempio 
dei parametr i qualitativi del lat te: se ve­
ramente volessimo applicarli il la t te po­
trebbe costare anche dieci lire di più al 
l i t ro; sarebbe invece necessario procedere 
a delle opere di bonifica generali e radi­
cali. Comunque questa è solo, r ipeto, una 
opinione personale. -

CAIONE, Direttore dell'Associazione 
italiana lattiero-casearia. Soltanto un cen­
no: credo che la r isposta l 'abbia fornita 
l 'onorevole Mora quando ci ha r icordato 
la legge n. 306 che, così c o m e , finisce col 
premiare il lat te peggiore. Quando riusci­
remo a vedere chiaro nella legge n. 306 
può darsi che r iusciremo a t rovare una 
risposta precisa alla sua domanda, m a non 
si può far carico di tu t to all ' industriale 
che. già va verso il la t te migliore quando 
sceglie le stalle o prende al tre decisioni. 
In una zona carente di la t te non è possi­
bile compiere tu t t e le scelte che possono 
por tare ad un migl ioramento. La risposta, 
ripeto, l 'ha data l 'onorevole Mora che co­
nosce bene il set tore. 

PRESIDENTE. Credo che siamo ormai 
giunti alla conclusione del nos t ro incontro. 
Devo dirle subito, dot tor Barili, che pur­
t roppo non ce ne sarà un al tro e quindi 
motete fornirci ulteriori informazioni solo 

at t raverso relazioni scrit te; mi permet to 
dunque di r iassumere le nos t re richieste. 

In pr imo luogo anche se il questiona­
rio non risponde, come lei ha detto, alla 
mental i tà di u n industr iale che lavora il 
latte, vorrei chiederle di dare r isposta a 
tut t i i quesiti in esso contenuti , se possi­
bile entro la fine del mese, in quanto ab­
b iamo bisogno di r isposte omogenee e 
confrontabili oon quelle degli altri . Al que­
stionario dovrebbe poi accompagnarsi una 
relazione oggettiva, volta ad il lustrare, per 
esempio, tu t ta questa analisi dei costi, se 
possibile par tendo dalla produzione. 

BARILI, Direttore commerciale della 
Parmalat. Questa relazione la faremo sia 
in riferimento al 1977-78 sia al 1975-76. 

PRESIDENTE. Mi pare che la nos t ra 
richiesta si riferisca ai dati relativi al 
1976. Inoltre, o l t re alle tematiche emerse 
da questa discussione, dovreste fornirci 
indicazioni sui p rogrammi di sviluppo del­
l'azienda, sia sul piano industriale che del­
la commercializzazione, in modo che pos­
siamo comprèndere cosa stia maturando . 
Da ul t imo c'è un al t ro problema, sul qua­
le oggi non ci siamo soffermati m a che è 
s tato molto discusso per al tr i settori , cioè 
quello del rappor to con la Comunità, del­
le difficoltà che possono insorgere per 
quanto r iguarda l ' importazione del latte. 

Possiamo dare inizio all 'udienza con 
i rappresentant i della società Carapelli, 
produt t r ice essenzialmente di olii. Nel 
ringraziarli per la loro, presenza, do la 
parola al relatore onorevole Orlando, 
che il lustrerà i termini della nost ra in­
dagine. Preciso, che i rappresentant i della 
Carapelli sono il dot tor Barbagli, ammini­
s t ra tore unico della società, e il dot tor To-
fanari, della direzione amministrat iva del­
la società. 

ORLANDO, Relatore. È bene che loro 
sappiano le finalità dell 'indagine, in quan­
to il quest ionario che è s tato loro inviato 
consisteva solo in una richiesta di dati . 
Le finalità sonò quelle di un' indagine co­
noscitiva, cioè è un' indàgine che chiede la 
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collaborazione delle persone che interpel­
liamo per arr ivare ad u n a conoscenza 
quanto più completa possibile dei proble­
mi relativi al set tore. Non ci interessa in 
modo specifico la problematica dell'azien­
da, m a ci interessa la problematica gene­
rale del settore, per conoscere i costi di 
produzione, di distribuzione e di trasfor­
mazione dei principali prodot t i al imentari . 
La finalità non è solamente conoscitiva, 
ma anche di utilizzazione di questi dati 
per poter arr ivare ad un miglioramento 
del quadro legislativo di cui si dispone o 
anche ad un suo aggiornamento. A que­
sto fine si cerca di pervenire at t raverso 
indagini nazionali condot te da organismi 
specializzati sia a t t raverso udienze cono­
scitive come questa, sentendo i rappresen­
tant i delle grandi aziende, che hanno per 
la loro funzione ima conoscenza di que­
sta problematica. 

Questa è la finalità generale, quindi i 
temi che a noi interessano sono quelli dei 
rappor t i che intercorrono t r a i produt tor i 
e l 'azienda produt t r ice e dei temi che ri­
guardano i rappor t i successivi, cioè le at­
tività a valle dell'azienda, fino al consu­
matore . In altri termini ci interessano an­
che quei problemi che sorgono per la tra­
sformazione stessa del prodot to , cioè i co­
sti di produzione che l 'azienda deve af­
frontare, e quindi le difficoltà o le diver­
se funzioni che deve assolvere per svolge­
re la propr ia att ività produt t r ice . Nell'am­
bito di questo quadro ci interessa colloca­
re la s t ru t tu ra dell 'azienda, la sua attività, 
1 tipo di società. 

Il p r imo elemento che ci interessa per 
capire la vost ra identi tà è sapere se la 
vostra è una azienda interamente italiana. 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. La società è in teramente 
italiana, ha uno stabil imento in Firenze 
con impianti per l 'estrazione dell'olio dai 
semi oleosi e impianti per la raffinazione 
degli olii di oliva e per tut t i i tipi di 
olio di semi. 

Ha inoltre impianti per il confeziona­
mento in bottiglie e in lat t ine da litri 

1,5 e 25, sia dell'olio di oliva che dell'olio 
di semi. Il p rodot to confezionato viene 
quindi immesso nei normal i canali di ven­
dita della distribuzione commerciale giun­
gendo così fino al consumatore . L'azienda 
è composta in tu t to da circa 200 persone 
in organico, delle quali il 50 per cento è 
costituita da operai ed il r imanente 50 
per cento si r ipart isce t r a gli impiegati 
dei servizi amministrat ivi , commerciali e 
Iella produzione nonché t r a i quadri in­
termedi addet t i alle vendite (ispettori-pro­
motori) . Fanno pa r t e dell 'azienda inoltre, 
circa 200 agenti p lur imandatar i . Il fattu­
ra to dell 'azienda è di 23-24 miliardi l'an­
no, di cui l'80 pe r cento è prat icamente 
realizzato con la distribuzione commercia­
le (ingrosso, gruppi d'acquisto, grande di­
stribuzione e dettaglio tradizionale) giun­
gendo quindi fino all 'ult imo scalino pr ima 
del consumatore . 

BRANCIFORTI ROSANNA. In queste 
200 persone è previsto anche il maggior 
numero di persone nel periodo di raccolta 

elle olive? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Solo sotto l 'aspetto di 
alcuni tipi di lavorazione, la s t ru t tura del­
l'azienda potrebbe considerarsi stagionale 
ma, in realtà, il personale impiegato dal­
l'azienda è costante in tu t to l 'anno. La 
produzione dell'olio di oliva, in particola­
re, si effettua subito dopo la campagna 
del girasole e cioè nei mesi di novem­
bre e dicembre ed arriva fino a marzo-
aprile. Il mese di maggiore « pun ta » 
di lavoro si ha nel mese di settem­
bre quando si raccoglie il girasole e 
lo stabil imento inizia à lavorarlo. Nei pe­
riodi di minore lavoro il personale degli 
impianti industr ial i viene utilizzato in la­
vori di manutenzione o viene spostato al 
repar to di confezionamento o gli vengono 
accordate le ferie. 

Per quanto concerne le linee di con­
fezionamento, il lavoro si svolge normal­
mente tu t to l 'anno e le punte di lavoro 
lipendono dalla stagionalità dei consumi 
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è. quindi dal l 'andamento del mercato . Così, 
ad esempio, pe r l'olio di oliva, si ha un 
fenomeno t ipicamente italiano dovuto al­
l 'autoconsumo che si sviluppa nei mesi 
di produzione dell'olio di oliva ed in quel­
li immediatamente successivi, determinan­
do una flessione delle vendite presso la 
normale distribuzione commerciale. 

Questo accade sopra t tu t to nelle zone di 
produzione, che interessano prat icamente 
-;ran pa r t e del terr i tor io nazionale, dove 
ci si approvvigiona di re t tamente dall'agri­
coltore ed il consumo alla distribuzione si 
lormalizza nei mesi di aprile e maggio. 

ORLANDO, Relatore. Se ho ben capito, 
c'è una grossa massa di piccoli acquisti 
per una pr ima scorta di due t re mesi, e 
poi un acquisto dettagliato al negozio. 

Quali sono i diversi tipi di olio di se­
mi che la Carapelli produce ? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Prat icamente tu t t i e li 
estraiamo dire t tamente dai semi del gi­
rasole, del vinacciolo e dell 'arachide. Pro­
duciamo anche olio di soia e di mais in 
minor quant i tà r ispetto agli altr i . Per la 
lavorazione degli olii t ipicamente italiani, 
acquist iamo il p rodot to di re t tamente dagli 
agricoltori della Toscana e dell 'Umbria in 
gran par te e in piccola par te in Piemonte. 

ORLANDO, Relatore. Per gli altri olii 
r icorrete all ' importazione ? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Il seme di arachide vie­
ne impor ta to in Italia in quant i tà par i al 
70 per cento già « spremuto » perché or­
mai i paesi p rodut tor i (Sudan e Nigeria) 
non si l imitano più alla sola vendita delle 
noccioline ma effettuano dire t tamente la 
lavorazione dell'olio. 

Il seme di soia è anch'esso impor ta to 
e proviene dagli Stati Uniti e dal Brasile. 
Poiché ha un basso contenuto di olio (18-
20 per cento) sul suo costo incide in ma­
niera rilevante il t raspor to . 

L'aumento dei costi dipende anche dal­
le dimensioni della azienda e quindi degli 
impianti: per esempio in Germania ci 

sono impianti per la lavorazione di 3 mila 
tonnellate al giorno di semi di soia; dal 
costo dei noli (per esempio, il t raspor to 
fino a Genova o nell 'Adriatico è maggiore 
di quello fino a Rot terdam). 

Le farine di estrazione hanno ormai 
nel mercato comune u n collocamento di 
pari prezzo sia in Olanda, in Francia e in 
Italia. Noi ci siamo in part icolare rivolti 
alla lavorazione del girasole e del vinac­
ciolo anche perché la Toscana, dove sono 
i nostr i impianti , ha notevoli produzioni 
di questi semi. Il girasole ora, con la se­
lezione dei semi, rende moltissimo e, un 
al tro elemento impor tante è che ogni agri­
coltore al momento della semina sa già 
quale sarà il prezzo che po t rà ricavare da 
ogni chilo di girasole raccolto, in quanto 
c'è il prezzo minimo stabilito dalle norme 
comunitarie. 

Per quanto r iguarda l'olio di vinacciolo 
che per qual i tà è eccezionale, la produ­
zione sta aumentando. 

Fino a quando non ci sono state le 
cantine sociali e la concentrazione della 
vinificazione non avveniva in grossi im­
pianti , tu t t i i raspi, l 'uva ed i mosti ve­
nivano abbandonat i in quanto i costi di 
t raspor to e di raccolta erano t roppo ele­
vati. 

Adesso invece aumenta la produzio­
ne in rappor to alla maggiore possibilità 
di raccolta e di concentrazione. Il seme 
di uva, utilizzato per la produzione del­
l'olio di vinacciolo, è solo una par te di 
quello prodot to . Quindi in Italia si po­
t rebbe avere una produzione di vinacciolo 
abbastanza importante . L'Italia consuma 
5 milioni di quintali di olio di semi, ma 
la produzione nazionale arriva forse a 600 
o 700 mila quintali , compresa la produ­
zione di olio di mais. Infatti per quest'ul­
t imo, nel nost ro Paese, non ci sono molte 
attrezzature, ha un costo piut tosto elevato 
perché da pochi anni è entra to nel mer­
cato. 

ORLANDO, Relatore. Vorremmo sapere 
quali tipi di rappor to avete con gli agri­
coltori per il r ifornimento della mater ia 
pr ima. 
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BARBAGLI, Amministratore unico delta 
società Carapelli. Per la p r ima volta que­
st 'anno, abbiamo avuto un rappor to con 
gli agricoltori per la produzione dell'olio 
di girasole. Tale rappor to si esplica in 
questo modo: noi forniamo il seme di 
pr ima produzione (per la semina) e gli 
agricoltori (ai quali viene garant i to il 
prezzo-intervento del mercato comune) ci 
forniranno, al momento del raccolto, il 
seme di girasole che hanno prodot to . 

ORLANDO, Relatore. Le sarei grato se 
potesse farci pervenire una copia di que­
sto contrat to . 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Certamente. In tan to 
posso dirle che esso prevede il pa­
gamento del seme al momento della 
raccolta; inoltre quando gli agricoltori 
ci consegnano il prodot to , noi detraia­
m o le spese per il seme da semi­
na fornito. L'unità di misura adot ta ta in 
tale operazione è l 'et taro seminato. Abbia­
mo una forma di cooperazione anche con 
l 'Ente Maremma, il quale allestisce una 
asta per raccogliere le offerte; noi parte­
cipiamo a quest 'asta rifornendoci di una 
quant i tà di prodot to che può variare a 
seconda del raccolto e quindi del prezzo. 
Possiamo reperire par te del prodot to an­
che da quei mediatori-raccoglitori che ope­
rano in questo settore e che d'accordo 
con noi, provvedono all 'acquisto del gira­
sole per nostro conto. 

Ma per quanto r iguarda il seme di gi­
rasole non interessa i commercianti , per­
ché esso difficilmente può essere stoccato. 
Il vero commerciante acquista il prodot to , 
lo met te nei suoi magazzini e lo rivende 
seguendo un iter di mercato che gli pup 
far guadagnare più o meno. 

ORLANDO, Relatore. Prestate una qual­
che forma di assistenza o fornite dei pro­
dotti antiparassi tari agli agricoltori ? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Sì. Al r iguardo abbia­

m o avuto una collaborazione con il 
consorzio dì Foggia. A suo tempo 
(circa sei o sette mesi fa), attraver­
so l ' istituto dell 'Oltremare di Firenze, 
abbiamo fatto uno studio sulla coltivazio­
ne del seme di girasole, quali tipi poteva­
no essere seminati a seconda dei periodi. 
Ci si rende conto che un ' industr ia non 
può con facilità seguire questo iter, ma 
il discorso dovrebbe, invece, essere affron­
tato dagli ispettorati provinciali. 

ORLANDO, Relatore. Quale è il prezzo 
fissato nel contra t to ? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Il prezzo, nel suo mi­
nimo, è quello fissato dall'AIMA; m a è 
previsto anche un premio per compensare 
gli agricoltori per certe spese che hanno 
dovuto sostenere. 

ESPOSTO. Lei ha par la to più volte di 
rappor t i con i consorzi agrari provinciali: 
desidererei sapere se tali rappor t i avven­
gono anche con la Federconsorzi in ordi­
ne alla assistenza tecnica ed alla parteci­
pazione azionaria. 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. No. La federazione 
non ha partecipazione azionaria nella 
nost ra Azienda; questo rappor to è na­
to da una esigenza di raccolta del 
girasole nella zona di Foggia dove, per la 
produzione rilevante, la federazione ha 
una organizzazione con gli agricoltori per 
la distribuzione del seme da semina e per 
la raccolta del girasole per la spremitura: 
siamo addivenuti ad una forma di collabo­
razione in quanto il seme di girasole è 
depositato nei magazzini del consorzio di 
Foggia e da essi noi lo r i t i r iamo. 

ORLANDO, Relatore. Impor ta te un cer­
to quanti tat ivo di olio dalla Grecia e dal­
la Spagna per il taglio ? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. L'Italia è deficitaria 
nella produzione di olio di oliva perché 
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non può far fronte all ' intero consumo che 
si aggira sui 4,5 milioni di quintali ; ne­
cessariamente, quindi, dobbiamo approvvi­
gionarci anche all 'estero - Grecia, Tunisia 
e Spagna - e del p rodot to impor ta to una 
par te serve anche per il taglio. 

ORLANDO, Relatore. Desidererei che 
mi parlaste del rappor to fra l ' impresa ed 
il vinacciolo e l'olio di oliva. 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Per quanto r iguarda il 
vinacciolo noi acquist iamo il seme dalle 
distillerie e, quindi, non esistono rappor t i 
con l 'agricoltore; per l'olio di oliva il di­
scorso è un po ' più part icolare. Il rap­
por to con gli agricoltori non è quello do­
minante anche se in qualche zona sono 
essi che lo raccolgono dire t tamente per 
noi. Per questo prodot to è necessaria una 
distinzione fondamentale e, cioè, quella 
fra l'olio vergine e quello che deve pas­
sare la fase dell 'industrializzazione. Nel 
pr imo caso esiste u n rappor to con i com­
mercianti che raccolgono il p rodot to dagli 
agricoltori ed un al tro con l'AIMA ogni 
qual volta è indot ta una vendita. 

BRANCIFORTI ROSANNA. Che quota 
di mercato italiano ed estero copri te ? 

BARBAGLI, Amministratore unico del­
la società Carapelli. Nel mercato interno 
rappresent iamo una percentuale di circa 
il sette, ot to per cento, ment re nell 'espor­
tazione arr iviamo ad una quota di circa 
quindicimila quintali . È impor tante rileva­
re che l 'Italia può vendere solo a quei 
paesi che sono disposti, a t t raverso una 
qualificazione del nost ro prodot to nazio­
nale, a pagare di più, propr io grazie alla 
migliore qualità, di quanto altr i paesi, 
quali la Spagna, offrono loro. 

PRESIDENTE. Lei ha par la to delle 
aste, fatte dall 'Ente Maremma, per il gi­
rasole: ad esse partecipano solo industria­
li o anche commercianti ? 

BARBAGLI, Amministratore unico del­
la società Carapelli. Solo industriali . Per 

altri prodot t i , come ad esempio per l'olio 
di oliva, indet te dall'AIMA, sono invitati 
industriali e commerciant i . 

ORLANDO, Relatore. Voi comprate dai 
commercianti ? 

BARBAGLI, Amministratore unico del­
la società Carapelli. Sì, anche da loro, ed 
il problema è collegato al funzionamento 
delle aste. Il mercato segue u n suo anda­
mento normalizzato dalla possibilità di 
ammassare all'AIMA il p rodot to ad un 
prezzo prestabil i to: c e un momento in 
cui il mercato è livellato a quello che è 

"il prezzo dell'AIMA; se una azienda come 
la nost ra decide di par tecipare ad un 'as ta 
dell'AIMA perché ha necessità di acquista­
re ma non riesce a res tare aggiudicataria 
perché qualcuno offre di più, si t roverà 
in prat ica a non avere le scorte per il 
fabbisogno produtt ivo e sarà costret ta a 
rivolgersi a chi nell 'asta è r imasto aggiu­
dicatario. Se questo tipo di aste anziché 
esserci ad intervalli così lunghi, ci fosse­
ro r ipetutamente e r ipeti t ivamente ogni 
mese il problema non sussisterebbe per­
ché verrebbe a determinarsi una giusta 
proporzione t ra l 'ammasso e la quant i tà 
vendibile. 

Intanto, la speculazione non potrebbe 
avvenire perché chi non è riuscito ad ac­
quistare un mese pot rà farlo il mese suc­
cessivo. Nessuno correrebbe più il rischio 
di acquistare forti quanti tat ivi di olio da 
rivendere se l'AIMA procedesse ad una 
nuova vendita a distanza di un mese. In 
conclusione, queste aste AIMA danno al 
mercato, invece che stabilizzazione, dei 
sussulti: p r ima dell 'asta non si acquista 
nella speranza di poterlo fare in quella 
sede, dopo l 'asta chi non è riuscito a 
comprare è costret to a farlo in base ai 
prezzi stabiliti da chi ha il prodot to . 

PRESIDENTE. Lei sa che è in corso 
un dibat t i to a livello non solo comuni­
tario ma anche nazionale a proposi to del­
la revisione della denominazione dell'olio 
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di oliva; il Governo ha anche presentato 
un disegno di legge in proposi to, che però 
non è ancora stato discusso dalle Camere. 
Tut to ciò si r i f a alla proposta avanzata 
da alcune organizzazioni per la riduzione 
del numero delle qualità di olio, che ora 
sono cinque. In effetti la distinzione t ra 
olio extravergine, olio sopraffino e olio 
fino extravergine è questione di lana ca­
pr ina e si vorrebbe r idur re le qualità a 
olio extravergine, olio di oliva e olio lam­
pante . Cosa pensa lei, sia della denomina­
zione, sia del numero delle qualità ? 

BARBAGLI, Amministratore unico del­
la società CarapellL Non è che il consu­
matore riesca a fare mol ta distinzione 
t ra olio extravergine, olio sopraffino ver­
gine e olio fino vergine. È da considerare 
inoitre che la maggior par te di olio ver­
gine venduta in Italia, oggi, è del t ipo 
extravergine. Concordo per tan to sul fatto 
che t re suddivisioni siano t roppe. Ritengo 
però che dovrebbe essere mantenuta una 
distinzione t ra olio extravergine di oliva 
e olio verginq di oliva; al tr imenti u n olio 
vergine con un grado e mezzo di acidità 
e con buone qualità organolettiche non 
sarebbe né un extravergine, né un lam­
pante, non necessitando della raffinazione 
e non si potrebbe denominare neppure 
olio di oliva perché questa denominazione 
spetta ad una miscela t ra olio rettificato 
e olio vergine. 

È necessario per tan to mantenere una 
classificazione intermedia t ra l'olio di oli­
va e l'olio extravergine di oliva che po­
trebbe essere costi tuita dalla denominazio­
ne « olio vergine di oliva ». 

ORLANDO, Relatore. Voi vendete con 
denominazione di « olio di semi vari » op­
pure con denominazione e marchio più 
specifici ? 

BARBAGLI, Amministratore unico del­
la società CarapellL II discorso non è 
molto semplice perché noi ci t roviamo ad 
essere l 'unica azienda in Italia che venda 
olio di semi vari indicando i componenti . 

ORLANDO, Relatore. Dunque indicate 
i componenti . E anche le percentuali ? 

BARBAGLI, Amministratore unico del­
la società CarapellL No, perché la legge 
non prevede l'indicazione dei componenti 
ma solo la dicitura « olio di semi vari ». 

PRESIDENTE. Però nessuno impedi­
rebbe l'indicazione delle percentuali . Vor­
rei capire, perché, pu r elencando i com­
ponènti, non indicate le percentuali . 

" BARBAGLI, Amministratore unico del­
la società CarapellL Quando prendemmo 
la decisione di elencare i componenti , ci 
fu contestato il fatto che difficilmente 
questi avrebbero potuto essere individuati 
in una miscela di olii di semi vari. Noi 
sostenemmo, anche at t raverso il lavoro 
svolto da professori dell 'università di Bo­
logna, che una volta dichiarati i compo­
nenti il loro riconoscimento sarebbe stato 
possibile. 

Nei qua t t ro anni che sono trascorsi da 
allora si è andati avanti ed è possibile, 
con una certa approssimazione, l'indicazio­
ne delle percentuali . Però non esistendo 
una legge che indichi il grado di appros­
simazione permesso, propr io noi che ab­
biamo fatto qualcosa più degli altri, po­
t remmo andare incontro a delle difficoltà 
e contestazioni: pensate al caso in cui, 
avendo noi indicato la presenza di u n 
componente nella misura del 45 per cen­
to, un esame di laboratorio riscontrasse 
solo il 40; po t remmo andare incontro ad 
una denuncia a causa della mancanza di 
una legge che stabilisca i metodi di ana­
lisi per la determinazione dei componenti 
e la percentuale di er rore concessa. 

Ad esempio, in Francia la legge preve­
de che sulle confezioni di olio di semi 
vari siano indicati i componenti m a non 
le percentuali , c'è, invece, una linea grafi­
ca che indica la quant i tà di un prodot to 
r ispetto ad un al tro. Ma in Francia vi è 
una legislazione precisa, una legislazione 
che prevede, ad esempio, qualora l'olio 
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di semi abbia un contenuto di acido li-
nolenico superiore al 2 per cento sia chia­
ramente scri t to che è da usare pe r con­
dimento e non per fri t tura. 

Noi 'all'inizio già ci s iamo dovuti bat­
tere per indicare i componenti , che hanno 
valori diversi: ad esempio l'olio di soia 
costa 600 lire al l i tro, ment re quelli di 
girasole e di vinacciolo costano circa 700 
lire al l i tro e, natura lmente , anche la qua­
lità è diversa. 

Per il solo fatto di indicare i compo­
nenti, usando olii di maggior pregio e 
di maggior costo, noi a t tualmente dobbia­
mo vendere il nos t ro prodot to ad un prez­
zo maggiore di quello prat icato dai con­
correnti che si l imitano all 'indicazione 
« olio di semi vari », e possono utilizzare 
tipi di olio a costo più basso, anche a 
scapito della qualità. Ciò avviene anche 
per la scarsa educazione del consumato­
re in tale campo. Infatti , se si potesse 
scrivere, se fossimo obbligati a scrivere 
che un olio che contenga più del 2 per 
cento di acido linolenico non è consiglia­
bile per frit tura, chiaramente la massaia 
finirebbe con l'avere un'educazione in me­
ri to. 

Se poi si tiene conto del fatto che in 
Italia sia l'olio di vinacciolo sia quello di 
girasole hanno un contenuto zero di acido 
linolenico, si comprende come ciò favori­
rebbe la commercializzazione di questo 
tipo di prodot to . 

ORLANDO, Relatore. Perché l'olio di 
vinacciolo non viene mai indicato ? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Noi vendiamo una con­
fezione denominata « olio di vinacciolo » -
è un discorso che facciamo da qua t t ro 
anni - m a per venderlo occorre un'edu­
cazione del consumatore . 

Il consumatore deve essere educato, 
m a non con trasmissioni come « A come 
agricoltura », ma con programmi che va­
dano in onda alle 20,30 e che insegnino 
che cosa si deve consumare . Il consuma­
tore italiano è completamente diseducato. 

DULBECCO. Come gioca oggi e come 
ha giocato ieri il fenomeno della tempo­
ranea importazione sulle vicende degli 
o l i i ? 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Temporanea importazio­
ne significa in effetti impor ta re olio da 
lavorare che poi deve essere r iesportato. 
Questa pra t icamente è la prassi dell'ope­
razione della temporanea importazione. 
Può accadere che per motivi contingenti 
l'olio non possa essere più esportato e a 
questo pun to deve essere nazionalizzato; 
però oggi, pagando il prelievo al momen­
to dell 'accensione della temporanea impor­
tazione, il problema prat icamente non si 
pone più. 

PRESIDENTE. In aggiunta al questio­
nario, di per sé esauriente, chiediamo una 
ulteriore relazione in cui si i l lustrino so­
p ra t tu t to due aspett i . Il p r imo aspet to ri­
guarda i costi di produzione nei vari pas­
saggi, considerando anche quello dei rac­
coglitori anche se si t r a t t a di percentuali 
minime r ispet to ai costi; il secondo aspet­
to r iguarda il costo di trasformazione e 
di commercializzazione per la pa r t e che fa 
capo all ' impresa. Desideriamo un'analisi di 
maggior dettaglio possibile, che sia compa­
rabile con al t re notizie che raccogliamo 
da al tre società per al tr i prodot t i . 

La seconda par te di questa relazione 
pot rebbe r iguardare eventuali vostre pro­
poste, sopra t tu t to in relazione al proble­
m a della descrizione dei vari componenti 
dei singoli prodot t i , con richiami eventual­
mente anche alla legislazione straniera. 

BARBAGLI, Amministratore unico della 
società Carapelli. Per la legislazione stra­
niera ho u n lavoro che r iguarda la Fran­
cia, la Svezia, l 'Olanda, il Belgio, la Ger­
mania , la Danimarca e l'America. Sono 
qua t t ro anni che lavoriamo per conoscere 
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la legislazione di altri paesi circa la com­
posizione degli olii di semi. Ci siamo do­
cumentat i , siamo stati a Parigi alla asso­
ciazione « dei corpi grassi », che ci ha con­
segnato uno studio che era stato com­
piuto. 

PRESIDENTE. Ringrazio a nome della 
Commissione i rappresentant i della società 
Carapelli, invitandoli ad integrare al più 
presto le informazioni date, perché i lavo­
ri della Commissione volgono al termine. 

La seduta termina alle 13. 


