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Custodiamo il segreto per tenerli in forma.

ESALTA LA MANO DELLA PELLE 
MIGLIORANDONE LA QUALITÀ

MASSIMA PERFORMANCE
PER OGNI TIPO DI CURVATURA

Dalla grande esperienza
nella produzione di rinforzi
auto e termoadesivi,
nasce un prodotto innovativo 
che garantisce alle pelli il massimo 
sostegno, mantenendo intatte mano 
e morbidezza, per design estremi
e forme moderne.
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1976-2016, tanti auguri Consorzio Maestri Calzaturieri!

Lo scorso 10 giugno si è festeggiato il “compleanno” per i primi 40 anni dalla costitu-
zione del Consorzio Maestri Calzaturieri del Brenta. Nel 1976 i calzaturieri del Brenta 
organizzarono attraverso il Consorzio un servizio collettivo per sostenere e divulgare 
l’immagine della “Riviera del Brenta” e favorire l’export. Scelsero di dotarsi di un ente 
tecnico-organizzativo dedicato al loro sviluppo sui mercati esteri, in risposta a necessità 
contingenti: nuovi Paesi ai quali rivolgersi e dimensioni aziendali insufficienti per so-
stenere individualmente la promozione all’estero. Un servizio centralizzato per avere 
consulenza settoriale su normative, procedure di export, ricerche di mercato, ricerche 
su tendenze e consumatori, traduzione ed interpretariato plurilingue, e realizzare la par-
tecipazione a fiere internazionali e/o missioni B2B nei 5 continenti. 
In 40 anni il Consorzio ha contribuito significativamente alla crescita, allo sviluppo del 
settore ed all’internazionalizzazione delle imprese della Riviera.
Ininterrottamente da 78 edizioni (39 anni) il Consorzio gestisce uno stand collettivo 
alla fiera tedesca GDS di Düsseldorf. Inoltre coordina la presenza delle aziende ad oltre 
18 fiere ogni anno: da Milano a Monaco, da Tokyo a Dubai, da Mosca a Pechino, da 
New York a Las Vegas, e altre. Ha attuato oltre 270 eventi promozionali, esposizioni e 
mostre, sfilate di calzature, shooting fotografici con le principali testate di moda inter-
nazionali, realizzati in Europa, Nord America, Russia, Giappone e Cina. 
Oltre 60 incomings in Riviera del Brenta, invitando top buyers delle più importanti città 
dello shopping del mondo, per promuovere con un’esperienza diretta le aziende, i loro 
prodotti, il territorio e il “life style”. Ha ideato e concretizzato un’esperienza innovativa, 
per consentire alle aziende di conoscere il mercato del Nord America e della Cina e di 
strutturarsi per una stabile presenza nel business, grazie alla gestione diretta lungo due 
decenni di showrooms collettive a New York e Pechino. E poi un intervento realizzato 
nella fase di start-up in accordo di programma con Ministero commercio estero, Ice 
Agenzia e Regione Veneto.
Il Consorzio è inoltre centro di informazione, divulgazione e promozione d’immagine 
ricevendo mediamente 35 delegazioni all’anno di operatori, giornalisti, studenti, istitu-
zioni pubbliche e private. Alla promozione economica, il Consorzio integra iniziative di 
spessore storico-culturale e di “marketing territoriale”, legando al contesto socio-storico 
ed al territorio la promozione di tradizione e innovazione, arte calzaturiera e prodotti 
d’eccellenza, organizzate in Europa, Stati Uniti, Cina, Russia e Giappone.  
E poi ancora la mostra “I Mestieri della moda a Venezia dal 13° al 18° secolo”, l’esposi-
zione “Piccoli Passi”, lo spettacolo teatrale “Riflessi Veneziani”. 

Federico Lovato
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Lineapelle New York, esclusiva e punto di riferimento 
Dopo il mood positivo di Anteprima Milano (6/7 luglio) e l’entusiasmo di Lineapelle 
London (12 luglio) le tendenze Autunno/Inverno 2017/18 sono sbarcate Oltreocea-
no. Nella consueta sede del Metropolitan Pavilion, è tornato Lineapelle New York. La 
rassegna, che si svolge due volte all’anno, ha saputo conquistare nel tempo una solida 
identità, abbinando alla sua esclusività la capacità di porsi come punto di riferimento 
su un mercato fondamentale per l’area pelle italiana. In crescita il numero degli espo-
sitori, arrivati a 100 (+20%), provenienti, oltre che dall’Italia, da Brasile, Colombia, 
Francia, Germania, Pakistan, Portogallo, Spagna, Turchia, Gran Bretagna e USA. In 
costante espansione il mercato statunitense, che ha chiuso il primo trimestre dell’an-
no acquistando il 13% in più di pelli conciate rispetto allo stesso periodo 2015 e 
confermando un trend che potrebbe fare del 2016 il settimo anno consecutivo di 
crescita per l’export conciario italiano, triplicato dal 2009 a oggi. “Esponiamo a New 
York con l’obiettivo di consolidare i rapporti con buyer e stilisti statunitensi e valutare 
possibili nuovi fronti di crescita”, dicono gli espositori. Prossimo appuntamento con 
Lineapelle, dal 20 al 22 settembre a Milano, dove sta mettendo a punto una serie di 
novità studiate per offrire ai visitatori la miglior esperienza fieristica possibile, a co-
minciare dal posizionamento più stimolante delle Trend Area. 

Simac Tanning Tech presenta la prossima edizione
Simac Tanning Tech, il salone delle tecnologie per le industrie calzaturiera, pellettiera e 
conciaria è a Lineapelle, dal 20 al 22 settembre, all’interno della Business Lounge realizza-
ta da Assomac con il supporto di ICE-Agenzia, presso il Padiglione 09 Stand T3-7 U4-8. 
“La nostra collaborazione con Lineapelle prosegue e abbiamo scelto di tornare anche 
quest’anno a settembre con una Business Lounge dedicata a tutti gli espositori e visitatori 
che vogliano venire a trovarci - afferma Gabriella Marchioni Bocca, presidente di Asso-
mac. Un salotto d’affari, un luogo in cui poter entrare in diretto contatto con i nostri 
clienti, un’occasione unica, in cui possono nascere opportunità non solo di business, ma 
anche di relazione, ricerca e confronto in attesa della prossima edizione di Simac Tanning 
Tech”. All’interno della Business Lounge verrà presentata la prossima edizione di Simac 
Tanning Tech, in programma dal 21 al 23 febbraio 2017 a Fiera Milano Rho.“Stiamo 
lavorando alla prossima edizione di Simac Tanning Tech cercando di proporre il meglio 
delle nostre tecnologie - continua Gabriella Marchioni Bocca. Il dialogo continuo con i 
nostri clienti, storici e potenziali, ci permette di proporre soluzioni adatte a qualsiasi esi-
genza produttiva. Il nostro vantaggio competitivo, infatti, è sempre stato quello di riuscire 
a cogliere i cambiamenti del mercato e ascoltare le esigenze sempre mutevoli della doman-
da internazionale, rispondendo al meglio e in maniera rapida ed efficace”.
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Assemblea Assomac: un sistema che si muove, condivide e si unisce
Un sistema che si muove, condivide e cerca punti di incontro e collaborazione per af-
frontare le sfide del mercato: è l’immagine che emerge dall’Assemblea Annuale di Asso-
mac, alla quale sono intervenuti gli attori della filiera moda pelle e calzature che hanno 
discusso e si sono confrontati  all’interno di un dibattito dal titolo “La forza e il valore 
del sistema Italia nel mondo: lavorare insieme per crescere”. “La sfida dei prossimi anni 
risiede in una logica di sistema: è necessario collaborare e fare sistema per essere compe-
titivi - afferma Gabriella Marchioni Bocca, presidente di Assomac. Rappresentiamo un 
settore importante. La consapevolezza di ciò ci impone in qualche modo di restare uniti 
e agire assieme, a tutti i livelli. Un compito arduo ma non impossibile se si continua 
a guardare tutti nella stessa direzione”. L’auspicio della presidente di Assomac è sta-
to accolto anche dal presidente di Confindustria, Vincenzo Boccia, che, a conclusione 
dell’assemblea, ha sottolineato come le imprese italiane debbano reagire e non resistere 
alle sfide del mercato. La reattività passa anche dalla collaborazione e da una profonda 
sinergia su progetti che coinvolgano l’intera filiera, con percorsi strategici per la creazio-
ne di una visione comune sul futuro e soprattutto per intercettare al meglio e in anticipo 
le richieste del mercato. L’obiettivo ultimo deve essere, quindi, lavorare fianco a fianco 
nell’ambito di specifiche iniziative e cooperare in maniera fattiva e determinata, facendo 
i conti con le proprie potenzialità e rendendo le associazioni di categoria da trincee a vere 
avanguardie. Dopo l’intervento dello scenarista Giuliano da Empoli, che si è focalizzato 
sulle prime reazioni al caso Brexit e su come il risultato rifletta quanto le società siano 
alla ricerca di avere un sempre maggiore controllo sul proprio destino per rispondere 
ai cambiamenti del contesto globale in cui vivono, il giornalista Antonello Piroso ha 
moderato un dibattito al quale sono intervenuti anche Roberto Briccola - presidente 
Mipel, il Cav. del lavoro Giancarlo Dani - consigliere Unic, Roberto Luongo - direttore 
generale ICE Agenzia e Andrea Tomat - presidente Lotto Sport Italia e Stonefly.
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CLETO SAGRIPANTI: NUOVI ORIZZONTI DI MERCATO PER 
VINCERE LA SCOMMESSA CON L’ECONOMIA DEL FUTURO

Dopo aver operato per anni 
nell’azienda calzaturiera di fami-
glia, Cleto Sagripanti (Macerata, 
19 marzo 1971), nel novembre 
del 2013 ha fondato la Italian 
Holding Moda, società ideata 
con l’obiettivo di valorizzare i 
marchi e le aziende di moda più 
rappresentative della qualità e 
della creatività italiane. Attual-
mente il brand portfolio di IHM 
è costituito dalle aziende di cal-
zature Alberto Fermani, nelle 
Marche, e dalla veneta Kalliste’, 
con sede operativa a Fossò, in Ri-
viera del Brenta.
Nel giugno del 2015, dopo aver 
concluso il secondo mandato alla 
presidenza di Assocalzaturifici, 
Sagripanti è stato eletto Presi-
dente della Confederazione dei 
Calzaturieri Europei (CEC).
Come responsabile di questo im-
portante ruolo, Business Shoes 
gli ha rivolto alcune domande. 
La prima, forse la più sentita an-
che da parte degli imprenditori 
del settore, è quella di un attuale 
bilancio della situazione calzatu-
riera in Europa.
E’ innegabile che oggi l’Europa 
soffre di una grande crisi politica, 
nel senso che tutto è demandato al 
Consiglio dei Ministri. Basta vede-
re cosa è successo con il Made in. 
Quando ero Presidente di Assocal-
zaturifici avevamo vinto un’impor-
tante battaglia ottenendo 400 voti 
di preferenza contro 180 contrari. 
Una votazione che fino all’anno 
precedente sembrava impossibile 
da vincere. Poi tutto si è fermato, 
a causa del veto della Germania. 
E’ davvero scandaloso il fatto che 
solo il parere contrario di una Na-

zione possa bloccare una legge così 
importante per consumatori e in-
dustria. In quel frangente l’Italia è 
stata accusata di fare un discorso 
protezionistico a proprio favore. 
Una cosa non vera perché il Made 
in è a tutela del consumatore, e ri-
stabilisce una reciprocità con tutti 
gli altri continenti del mondo.
Alla luce di questi fatti si compren-

de come sia difficile oggi ricoprire 
il ruolo di Presidente Europeo dei 
Calzaturieri. Anche perché da un 
lato perché devi far capire con fatti 
concreti ai colleghi che in Europa 
si sta operando molto nello svi-
luppo progettuale e in termini di 
conoscenza delle direttive comu-
nitarie, dall’altro fai fatica a essere 
incisivo a livello di lobby, perché 
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tutto è fermo.
Se poi ci mettiamo anche la Brexit 
il quadro diventa completo. Natu-
ralmente tutto ciò fa parte di una 
situazione che va affrontata con 
coraggio e determinazione, senza 
arrendersi. 
Tra i vari problemi con i paesi 
europei, è molto sentito l’aspet-
to della crisi della Russia anche a 

causa delle sanzioni. Sarà risolvi-
bile a breve?
Il problema della Russia è spino-
so e delicato, con zone calzaturie-
re italiane che soffrono in modo 
più accentuato di altre la crisi. 
Nelle Marche, ad esempio, fino 
all’anno scorso l’esportazione ver-
so la Russia rappresentava il 20% 
del mercato. Oggi la situazione è 

drammatica. Solo il fatto che nel 
giro di due mesi si sono tolti la 
vita tre imprenditori nella zona di 
Porto San Elpidio che produceva-
no calzature esclusivamente per la 
Russia la dice lunga sulla criticità 
della situazione. Chiaramente, le 
difficoltà dei rapporti con quel Pa-
ese coinvolge un po’ tutti i distretti 
calzaturieri italiani.
Però una cosa mi sento il dovere di 
dire: attenzione a non crearci degli 
alibi.
La Russia è crollata per gli stra-
volgimenti monetari che hanno 
investito il rublo e soprattutto 
per il repentino cambiamento del 
mercato. Mi spiego meglio: le nu-
merose boutique indipendenti che 
venivano ad acquistare le scarpe 
italiane pagandole anche il doppio 
del valore oggi non ci sono più. 
Attualmente il mercato in Russia 
è in mano per il 60/70% ad alcu-
ne catene che acquistano prodotti 
di natura più commerciale in varie 
parti del mondo e a prezzi deci-
samente più contenuti. Anche in 
quella nazione certi prodotti di 
lusso, come può essere la calzatura 
di alto livello, senza la forza di un 
marchio fanno fatica oggi a essere 
appetibili. Poi un altro elemento 
sfavorevole è rappresentato anche 
dalla situazione economico-poli-
tica che porta la gente a spendere 
meno. 
Attenzione però. Quando parlia-
mo di sanzioni, bisogna precisare 
che per quanto riguarda la Russia 
esistono nell’agroalimentare ma 
non nel calzaturiero. E’ chiaro che 
laddove ci sono rapporti difficili 
tra paesi, tutta l’economia soffre. 
Per questo è da lottare per fare in 
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modo di ristabilire rapporti di re-
ciprocità economica tranquilli con 
la Russia. Nel frattempo gli im-
prenditori si devono occupare di 
ricercare nuovi mercati. E questo 
sarà necessario perché, anche se 
saranno tolte le sanzioni, la Russia 
per le ragioni evidenziate qui so-
pra non sarà più quella di prima 
dal punto di vista commerciale.
Questa la situazione in Europa. 
E a livello di scambio con il resto 
del mondo?
Una delle tematiche su cui lavo-
riamo di più è proprio l’accesso 
ai mercati. In questo momento 
stiamo monitorando tre dossier. 
Quello con il Giappone, quello 
con il Sudamerica e quello con il 
Nordamerica. Il più vicino a una 
felice conclusione è quello con il 

Nordamerica, grazie all’accordo di 
libero scambio in tanti settori che 
porterebbe alla definitiva scompar-
sa del dazio. Il secondo che ci dà 
speranze è quello con il Giappone. 
Abbiamo un accordo sul tavolo 
sia per dazi che gravano per ben il 
40%, sia per i limiti dell’importa-
zione calzaturiera dall’Italia. Stia-
mo lavorando da anni, ma non sia-
mo ancora arrivati alla conclusione 
di un accordo sul quale siamo fi-
duciosi.
Il terzo, e il più difficile, riguarda 
l’America del Sud. Con l’attuale 
situazione, sarà arduo poter elimi-
nare quel dazio del 35% che frena 
in negativo le nostre esportazioni. 
Il mercato calzaturiero italiano di-
pende dallo sblocco del mercato 
agroalimentare brasiliano. In so-

stanza, il Brasile ci chiede di poter 
esportare liberamente in Europa 
i propri prodotti: una condizione 
che i vertici europei non accettano 
per il timore di ritrovarsi sommersi 
da centinaia di prodotti a rischio 
OGM. Dunque questo accordo mi 
sembra difficilmente attuabile, al-
meno a breve.
Una situazione decisamente deli-
cata su molti fronti, complicata 
anche dagli atti terroristici.
E’ innegabile che ogni fatto terro-
ristico, al quale abbiamo assistito 
con sgomento, aldilà dello scon-
certo per le perdite umane rap-
presenta un contraccolpo in nega-
tivo per l’economia. La gente ha 
sempre più paura a viaggiare. Ed 
è chiaro che la paura porta a spen-
dere meno e in meno cose. C’è da 

Cleto Sagripanti con la direttrice di Vogue Franca Sozzani
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sperare che ci sia una fine a questi 
fatti sanguinosi che ormai capita-
no ovunque. E’ un grande punto 
interrogativo sul quale è difficile 
fare previsioni. 
C’è solo da augurarsi che il terrori-
smo venga sconfitto.
Cleto Sagripanti ha investito 
in un’azienda della Riviera del 
Brenta, la Kalliste’. Un primo 
bilancio della sua presenza nel 
territorio.
Sono molto felice di aver avuto 
l’opportunità di investire nella Ri-
viera del Brenta, dove si creano le 
più belle calzature del mondo. Ho 
scoperto un distretto molto com-
petente e preparato, come del re-
sto non poteva essere altrimenti. 
Devo ammettere che è stato fatto 
un grosso lavoro in passato per cre-
are delle competenze a vari livelli, 
tecniche, stilistiche e manageriali. 
Questo grazie al lavoro lungimi-
rante delll’Acrib e del Politecnico 
calzaturiero. Oggi che anch’io fac-
cio parte di questa realtà mi ren-
do conto che in Riviera si lavora 
molto e molto bene con maestran-
ze preparate che ragionano ad alti 
livelli. 
Un consiglio che mi sento di dare 
ai colleghi della Riviera, è quello di 
continuare ad investire nel proprio 
marchio. Anche se mi rendo conto 
che oggi è difficile. Però la Rivie-
ra del Brenta ha tutto il know-how 
per realizzare le più belle scarpe del 
mondo. Per questo, a mio avviso 
è importante mantenere salda la 
propria identità, la propria storia, 
le radici.
Una battuta sul ricambio gene-
razionale di cui si discute molto 
negli ultimi tempi nei distretti 
calzaturieri.
E’ un tema sul quale si discu-
te molto, è vero e sul quale tutti 
siamo coinvolti. Trent’anni fa il 
problema delle aziende calzaturie-
re dei nostri distretti era riuscire a 

stare al passo con le richieste dei 
clienti, oggi la situazione è l’esatto 
contrario: bisogna creare e vendere 
in mercati sempre più parcellizzati.
Per quanto riguarda il passaggio 
generazionale, avendo anch’io due 
figli e due nipoti, sono convinto 
che non bisogna affrettare l’ingres-
so in azienda dei giovani. In pri-
mo luogo è necessario capire se il 
mestiere cui vogliono dedicarsi è 
quello calzaturiero. Senza costri-
zioni.
Poi è fondamentale che prima di 
varcare la soglia dell’azienda siano 
in grado di maturare delle espe-

rienze all’estero, per poi tornare in 
azienda con idee nuove e costrut-
tive. 
Solo in quel momento potrà avve-
nire il cambio di consegne con la ge-
nerazione precedente che per bre-
ve tempo sarà di supporto, certo, 
ma non di ostacolo per poi lasciare 
definitivamente in mano le redini 
aziendali. Solo così, con una cono-
scenza dei mercati internazionali 
e del mondo globalizzato, le nuove 
generazioni saranno in grado di af-
frontare e vincere le sfide commer-
ciali del futuro. 

Diego Mazzetto
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Progettazione, produzione e commercializzazione di scatole rivestite internamente ed esternamente per vari settori merceologici.
Design, manufacture and trade of trade of internally and externally lined boxes for various commodity sectors.
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ASSEMBLEA ACRIB: RIAVVIARE IL 
SISTEMA VERSO IL CAMBIAMENTO
Tiene, in sostanza, il giro d’affari 
delle aziende calzaturiere della Ri-
viera del Brenta. Nel corso dell’as-
semblea dell’Acrib dal significativo 
titolo Restart (cioè riavvio, riparten-
za), avvenuta lo scorso 14 luglio, il 
Presidente Siro Badon ha stilato il 
bilancio annuale affermando che nel 
2015 le aziende calzaturiere attive nel 
territorio della Riviera del Brenta si 
sono attestate a 520 unità, 10.032 gli 
addetti con una produzione di 19,4 
milioni di paia per un giro d’affari 
di 1,88 miliardi di euro e una quota 
export pari al 92%. “Con questi nu-
meri – ha dichiarato Badon – la Ri-
viera rappresenta il 70% del settore 
in Veneto e si attesta saldamente al 
secondo posto in Italia”.
Ospiti dell’assemblea, sono inter-
venuti: Matteo Zoppas, Presidente 
di Confindustria Venezia; Roberto 
Crosta, Segretario Generale CCIAA 
Venezia, Rovigo Delta Lagunare; 
Elfo Bartalucci, Responsabile Area 
Antonveneta di Banca Monte Paschi; 
Annarita Pilotti, Presidente di Asso-
calzaturifici; il prof. Enrico Finzi e il 
prof. Andrea Granelli.
Come di consueto sono stati assegna-
ti i premi per anzianità imprendito-
riale a Fausto Ballin e Roberto Cima. 
Un riconoscimento è stato dato an-
che al calzaturificio Baldan 88 per 
aver mantenuto in modo esemplare 
il sistema di sicurezza in azienda nel 
corso del 2015.
Nonostante il segno positivo (seppur 
di poco) registrato lo scorso anno, 
Badon ha evidenziato alcuni aspetti 
critici del settore.
“E’ innegabile – ha affermato il Pre-
sidente Acrib – che stia crescendo 
forte tra diversi imprenditori la con-
sapevolezza che il ciclo avviato nei 

primi anni Novanta stia volgendo 
al termine. Le ragioni sono molte, 
in parte facilmente comprensibili. Il 
radicale mutamento del mercato e 
dei consumatori, le diverse tipologie 
di prodotti; probabilmente il nostro 
modello organizzativo e produttivo; 
forse anche alcuni di noi, soprattut-
to per ragioni anagrafiche, si stanno 
avvicinando al fine corsa imprendito-
riale”.

Un altro tema su cui Siro Badon si 
è soffermato nel suo intervento, ha 
riguardato l’aspetto della legalità. 
“Non posso non segnalare – ha sot-
tolineato Badon – il problema dei 
laboratori irregolari attivi nel territo-
rio. Sono diminuiti rispetto al passa-
to, ma purtroppo alcuni sono ancora 
presenti. 
Il riavvio del settore in Riviera pas-
sa inevitabilmente su questi aspetti 

Siro Badon
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e, soprattutto, attraverso un serio 
progetto di politica industriale che 
faremo ma che ci piacerebbe fosse 
parte di un qualcosa di più ampio, 
che coinvolgesse l’intero settore in-
dustriale italiano.
Da troppo tempo questo Paese è pri-
vo di un progetto organico di politica 
industriale; continuiamo ad andare 
avanti con slogan e sogni.
Ci dicono che i piccoli non vanno 
più bene: che dobbiamo crescere. 
Tutto giusto. Ma cosa è stato fatto 
per aiutarci?
Ci dicono che bisogna innovare i 
processi, i prodotti, i modelli di bu-
siness. Tutto vero. Ma quali sono le 
linee di indirizzo? Per il momento 
l’innovazione fatta da noi piccoli im-
prenditori attraverso l’intuizione sta 
salvando le nostre posizioni sui mer-
cati. I protagonisti del cambiamento, 
è vero, sono e saranno le giovani ge-
nerazioni. Però è necessario favorire 
la nascita di start –up finanziandole e 

sostenendole affinché avremo svilup-
po economico e crescita occupazio-
nale. La ripresa non può non passare 
dai giovani, sono loro il nostro futu-
ro”.
Sull’importanza della formazione, 
il Presidente Acrib ha poi aggiunto: 
“L’assenza di figure tecniche specia-
lizzate è ormai un’emergenza diffusa 
in tutto il territorio nazionale. Ed è 
al nostro Politecnico Calzaturiero e 
al nostro modello formativo e gestio-
nale che da tutte le aree calzaturiere 
guardano con attenzione e speranza. 
Ne siamo orgogliosi e, nel contempo, 
disponibili a condividere con tutti le 
nostre esperienze”.
Dopo le lusinghiere parole di Anna-
rita Pilotti, Presidente di Assocalza-
turifici che ha affermato “Il distretto 
Calzaturiero della Riviera del Brenta 
fa eccezione rispetto alla situazione 
nazionale perché lavora con i gran-
di brand mondiali e non avverte la 
precarietà delle commesse”, la parola 

è passata al sociologo ed economi-
sta Enrico Finzi che, tra il serio e il 
faceto (come sua consuetudine), ha 
tracciato una disamina concreta e 
con alcuni punti interrogativi sulla 
situazione.
Dopo aver posto l’accento sulla crisi 
internazionale, con la Cina che sta 
rallentando la sua corsa alla crescita, 
i Paesi Arabi che soffrono le difficol-
tà causate dal tracollo del prezzo del 
petrolio e l’Europa gravata da una re-
cessione sui consumi dovuta a nume-
rosi fattori, Finzi ha fornito alcune 
indicazioni.
“La situazione del mercato mondia-
le- ha ammesso – è tale per cui biso-
gna ripensare il posizionamento dei 
produttori di calzature della Riviera 
del Brenta.
Una cosa è certa: bisogna cambiare e 
farlo velocemente. Molte aziende del 
territorio si sono tutte, o in parte, af-
fidate alle grandi griffes internaziona-
li. Una scelta che ha garantito lavoro 
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e fatturati certi, ma che ha esposto 
le aziende a una serie di pericoli di 
non lieve entità. Diventare terzisti 
con un margine di autonomia im-
prenditoriale e di profitto protese 
verso il basso può, infatti, costare 
caro.
Chi lavora su commissione delle 
grandi firme è sostanzialmente un 
esecutore che mette a disposizione 
le sue capacità, ma, di fatto, con-
ta poco se non come garante della 
precisione in fase produttiva e nelle 
consegne. Tutto questo sempre ag-
grappandosi alla speranza di non 
trovare una mattina una mail (o ri-
cevere una telefonata), che annunci 
la chiusura del rapporto di colla-
borazione con effetto immediato. 
Poi c’è ancora una categoria che 
continua a perseguire la strada del 
proprio marchio, vivendo difficoltà 
distributive e di calo degli ordinati-
vi. E qui si pone il quesito di cosa 
sia più giusto fare. A mio avviso è 
necessario svecchiare il parco im-
prenditoriale dei calzaturieri con 
forze fresche e mentalità diverse. E 
a questo avviso può essere utile un 
approdo al mondo di internet, an-
che dal punto di vista commercia-
le, per sperimentare nuovi modelli 
distributivi. Le nuove generazioni 
possono davvero fare la differenza 
nella sfida del Web e il loro appor-
to, in questa chiave di lettura, se-
condo la mia opinione sarà davvero 
fondamentale e decisivo”.
In chiusura Finzi ha voluto lanciare 
una provocazione: “La Riviera del 
Brenta da sempre propone calzatu-
re classiche, soprattutto da donna. 
Perché non valutare altre soluzioni? 
Perché non proporre qualcosa di 
nuovo, magari con materiali diversi 
e innovativi?”. Il messaggio è stato 
dunque forte e chiaro: per i calza-
turieri della Riviera mettersi in di-
scussione e cambiare strategie oggi 
è più che mai necessario e vitale. 

Diego Mazzetto

Matteo Zoppas
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Taglio Laser

E-mail: info@armida-srl.it
www.armida-srl.it

da più di 35 anni 
al servizio 
della calzatura

ORMAC CHALLENGER TRACER

Matteo Zoppas
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CALZATURIERI DELLA RIVIERA 
DEL BRENTA PRESENTI ALLA GDS

In totale sono stati 740 i marchi 
presenti all’ultima edizione di 
luglio della GDS, la fiera inter-
nazionale della calzatura di Düs-
seldorf, mentre 180 gli espositori 
della “tag it!”: in passerella hanno 
presentato le tendenze della pros-
sima stagione Primavera/Estate 
2017. 
Complessivamente sono stati 
circa 12.500 i commercianti che 
hanno visitato ambedue le fiere 
calzaturiere. Troppo pochi anche 
secondo l’opinione di Werner 
Matthias Dornscheidt, presidente 
e ceo della Messe Düsseldorf: “Sia 
il settore calzaturiero che noi, 

non possiamo dichiararci soddi-
sfatti dal numero di visitatori rag-
giunto. Per questo motivo abbia-
mo oggi deciso, con il consiglio 
consultivo della Gds, di discute-
re nuovamente ed intensamente, 
nelle prossime settimane insieme 
all‘industria ed al commercio, su 
come ottimizzare la Gds”.
Nel Padiglione Highstreet erano 
presenti i big del settore intere-
nazionale. Tra questi le calzatu-
re Birkenstock, Brunate, Camel 
Active, Gaimo, Galizio Torre-
si, Gant, Ganter/Hassia, Finn 
Comfort, Gabor, Högl, Kangaro-
os, Kanna, Jack & Jones, Lloyd, 

Lowa, Mephisto, MTNG Origi-
nals, Nero Giardini, Peter Kaiser, 
Pikolinos, Sioux, Skechers, Tama-
ris, TBS, Teva, Timberland, Uni-
sa, Vagabond e Wonders. Hanno 
partecipato per la prima volta: il 
marchio Evita con una varietà di 
pumps, stivaletti e sandali a par-
tire dalla taglia 34, il marchio 
italiano Shi’s e Rylko un marchio 
polacco che da 52 anni opera sul 
mercato con la sua collezione di 
calzature per donna. Altri nuovi 
espositori sono i marchi spagno-
li Humat e Olé Mallorca, Antica 
Cuoieria dall’Italia, il marchio 
calzaturiero olandese Durea come 
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pure il tradizionale marchio tur-
co Cabani Shoe, il marchio belga 
Allan K. e tigha dalla Germania. 
Nuovi marchi sono inoltre Indigo 
e Panda dalla Germania, Bobux 
dal Belgio, Billowy e Menina Step 
dalla Spagna così come W6YZ e 
BioNatura dall’Italia, che si sono 
presentati a Düsseldorf accanto 
a giganti del settore come tra Bi-
sgaard, Clic!, Kavat, Primigi, Ri-
costa, Shoesme. 
Pop Up è la sezione urban ed al-
ternativa. Qui trovano posto gli 
stili più individuali. Oltre ai nuo-
vi espositori Louiz & Lou, Lei é 
Cozy ed Havaianas si presente-
ranno due ulteriori debuttanti del 
mondo POP UP: Missy Rockz 
con tacchi alti in Sneaker Optik 
ed Easy Aw’s con una collezione 
di sandali estivi, che tramite del-

le fasce elastiche si adattano fa-
cilmente ad ogni forma di piede. 
Espositori “fedeli” da anni alla 
Pop Up: A.R.T., Blackstone, Dr. 
Martens, El Naturalista, Fly Lon-
don, G-Star Raw Footwear, Levi’s 
Footwear, Nobrand, Panama Jack, 
Replay Footwear e Superga. 
Le calzature della Riviera del 
Brenta protagoniste alla Gds, 
giunto alla 122esima edizione. 
Otto aziende dell’Acrib, che equi-
valgono al 10% della presenza ita-
liana, erano presenti in uno stand 
unico per incontrare i principali 
buyer dei mercati di lingua tede-
sca e del centro-nord Europa. La 
regia della partecipazione era af-
fidata al Consorzio Maestri Cal-
zaturieri del Brenta, che coordina 
ininterrottamente da 39 anni la 
presenza alla manifestazione at-

traverso uno stand collettivo. 
“La partecipazione delle nostre 
imprese è fondamentale perché 
Gds rappresenta un punto d’in-
contro per tutti gli operatori del 
settore calzaturiero internaziona-
le – ha commentato Siro Badon, 
presidente Consorzio Maestri 
Calzaturieri del Brenta – L’occa-
sione, in un evento che dà il via 
alla campagna vendita della sta-
gione P/E 2017, per mostrare le 
proprie novità di prodotto, verifi-
care i principali trend del merca-
to  e stabilire importanti relazioni 
commerciali con nuovi clienti”.
Le aziende del distretto calza-
turiero del Brenta sono 520 con 
10.032 addetti. La produzione ha 
raggiunto 19,4 milioni di paia di 
scarpe, il fatturato è salito a 1,88 
miliardi di euro e la quota ex-
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port mantiene il suo 92%. Ed è 
un 2016 iniziato bene per il cal-
zaturiero rivierasco. Un recente 
report del Centro studi di Intesa 
Sanpaolo ha sottolineato infatti 
l’andamento positivo dell’export 
del distretto artigianale che sor-
ge tra Venezia e Padova e di re-
cente confluito in Confindustria 
Venezia. “Una nota di attenzione 
va al distretto delle Calzature del 
Brenta che aveva sofferto un calo 
dell’export nel 2015 ed è torna-
to a crescere (+1,6% la variazio-
ne tendenziale nel primo trime-
stre del 2016 grazie al traino di 
Svizzera, Stati Uniti e Croazia)”, 
scrivono nel report gli analisti. 
Una situazione, ad esempio, in 
controtendenza rispetto ad altre 
realtà importanti poli calzaturie-
ri nazionali come Fermo (-6,6%). 
La calzatura del Brenta nel primo 
trimestre del 2015 ha esportato 
per 192,3 milioni di euro, salti a 

195,3 quest’anno.
“Questo comparto è altamente 
strategico e rappresenta un fiore 
all’occhiello della nostra indu-
stria: il primo nella provincia di 
Venezia per export e capofila per 
la realizzazione di scarpe di lusso 
femminili – ha dichiarato Matteo 
Zoppas, presidente Confindustria 
Venezia - Un modello vincente, 
riconosciuto anche sui merca-
ti esteri,  che ha saputo superare 
l’onda durissima della crisi rinno-

vandosi, attraverso la rete d’im-
presa e l’internazionalizzazione”.  
L’intero sistema calzaturiero del-
la Riviera del Brenta (calzaturifi-
ci, accessoristi, modellisti e ditte 
commerciali) realizza comples-
sivamente il 57,9% del fatturato 
del sistema veneto del settore ed  
il 18,1% di quello nazionale.
Le prossime edizioni della GDS e 
tagit! si terranno dal 7 al 9 feb-
braio 2017 e dal 25 al 27 luglio 
2017. 
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                           Forniture e produzione spazzole
per calzaturifici. 

 
 
 

Via F. Petrarca n.2 
Caldogno 36030 
Vicenza 

TEL.: 0444/585035     FAX.: 0444/909091   
E-MAIL.: gipispazzole@gmail.com 
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TINTURA ALL’ACQUA
PER BORDI FENICE

Rivenditore autorizzato
w w w. l ov a t o f o r n i t u r e . i t

Rimetplast  sr l
v ia  G .  Di  Vi t tor io,  28
50145 FIRENZE
Tel .  055311901 -  055308117
www.r imetplast . i t

PER INFORMAZIONI: WWW.LOVATOFORNITURE.IT

BILANCIA CONTAPEZZI
IN VENDITA ESCLUSIVA 

FEDERICO LOVATO T. 041466334

DI & GI TRANCERIA
CAMBRATURA - FILETTATURA - FASCIATURA 
TACCHI E ZEPPE - TAGLIO PELLI
CAMPAGNA LUPIA - TEL. 041460125
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RIPARATORE PER CAMOSCIO

In vendita esclusiva da Lovato Federico
tel. 041 466334  lovatofed@virgilio.it

NOVITA’ ALTER 
ACCOPPIATURA TESSUTI VARI, 

RICAMI E LAVORAZIONI 
A LASER

Via Mattei, 11 
Tel/Fax 049/503215
30039 S. PIETRO DI STRA’ (VE)
e-mail: info@alter-online.com
www.alter-online.com



24

Gli italiani
nelle miniere
del Belgio:
intervista a 

Sergio 
Carraro

  di Chiara Convento

A 60 anni dalla ricorrenza del triste an-
niversario della tragedia di Marcinelle, 
vogliamo ricordare le vittime della ca-
tastrofe dando voce ad un cittadino di 
Fossò che ha vissuto a Charleroi e pro-
vato sulla sua pelle le fatiche del lavoro 
in miniera. 
Marcinelle, un piccolo paese della Val-
lonia, nel Belgio francofono, era scono-
sciuto alla maggior parte degli italiani 
fino all’8 agosto 1956.
Da allora, titoli di giornali italiani ed 
europei hanno fatto tristemente cono-
scere questo luogo abitato da migliaia 
di italiani partiti dopo la firma dell’ac-
cordo italo-belga avvenuto nel 1946 
“Minatori-Carbone”. Lo Stato italiano 
aveva in cambio 200kg di carbone al 
giorno per ogni uomo mandato a la-
vorare nelle miniere. I manifesti esposti 
nelle città italiane mettevano in luce i 
lati positivi e più accattivanti del lavoro. 
Molti italiani, disoccupati o con lavoro 
mal retribuito, decisero di risponde-

re all’appello e, dopo un faticoso iter 
burocratico, arrivavano in Belgio dove 
trovavano una realtà molto diversa ri-
spetto a com’era dipinta nei manifesti e 
come era immaginata nella loro fanta-
sia. Tra il 1946 e il 1948, 65.056 uomi-
ni, ripartiti in 85 convogli, arrivarono 
in Belgio, divisi in 5 bacini carbonife-
ri. “270 minatori sepolti vivi nel Belgio: 
139 sono italiani”: è il titolo dell’Unità 
e dei quotidiani di tutta Europa dopo 
il disastro. 
Sergio Carraro partì nel 1955, ma nel 
1956, al momento della tragedia, era in 
Italia perché in congedo matrimoniale.
Qual è la sua data di nascita?
Sono nato a Padova il 9 gennaio 1932.
Quali erano le origini della sua fami-
glia? 
Durante il fascismo, nel 1939 la mia 
famiglia era stata imbarcata per la Libia 
e io, ancora bambino, sono rimasto in 
Italia, inserito in collegio com’era con-
suetudine per i ragazzi dai 5 ai 14 anni: 

mi ricordo di strutture molto belle. 
Durante la guerra sono stato prima a 
Rimini, poi a Napoli, ad Aquila, a Ri-
olo Bagni e infine, a Igea Marina. Ho 
fatto la scuola elementare e la I avvia-
mento. Alle 6 di mattina ci alzavamo 
per partecipare all’addestramento come 
“giovani balilla”.
Che lavoro faceva prima di partire 
per il Belgio? 
Prima di andare in Belgio, nel 1947, 
ero stato a Tripoli, facevo l’agricoltore, e 
poi, nel 1951 sono stato in Francia per 
8 mesi, a Parigi e a Reims. Mi avevano 
mandato in Francia perché in collegio 
avevano notato la mia attitudine nel  
disegno e lì ero peintre-décorateur: do-
vevo dipingere i manifesti della pubbli-
cità. Mi davano delle piccole immagini, 
formato cartolina, ed io dovevo ripro-
durle in scala, in dimensioni da manife-
sto. Ricordo per esempio le prime pub-
blicità della Coca-Cola. La decisione di 
tornare a casa per le festività natalizie 
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mi è costato il posto di lavoro; una vol-
ta ritornato in Francia infatti, ero stato 
rimpiazzato da un altro straniero. Era-
no lavori saltuari e su 10 persone assu-
mevano 9 francesi e 1 straniero.
Quando decise di partire per il Bel-
gio?
Sono partito per il Belgio all’età di 23 
anni. Ero già fidanzato e per un anno 
io e la mia ragazza ci siamo scritti del-
le lettere per mantenere il rapporto. 
Dopo un anno sono tornato e ci siamo 
sposati, ma lei era ancora minorenne, 
quindi non è stato semplice, abbiamo 
dovuto ottenere l’autorizzazione dal ve-
scovo di Padova e io non trovavo più il 
certificato della cresima poiché era stato 
distrutto a causa dei bombardamenti in 
un collegio dov’ero stato. 
In Paese vidi il manifesto che pubbli-
cizzava il lavoro nelle miniere belghe. 
Il richiamo era allettante, il manifesto 
prometteva buone condizioni di vita 
e vantaggi economici, per esempio 

pubblicizzava che 5 anni di lavoro in 
miniera venivano calcolati 10 ai fini 
pensionistici. Una volta in Belgio, l’in-
contro con la nuova realtà è stato molto 
diverso da come me l’ero immaginato.
Il 25 luglio 1955 sono arrivato a Char-
leroi. Sono partito con un convoglio di 
migranti da Venezia diretti a Milano 
per la visita di idoneità al lavoro. Sia-
mo partiti alle 17 e, una volta arrivati 
a Milano, siamo stati sottoposti a visi-
ta medica in un capannone lungo 100 
metri, dov’erano disposti 10 medici, 5 
a destra e 5 a sinistra lungo tutto il ca-
pannone. Una fila di medici faceva la 
visita a tutto il corpo esterno dalle un-
ghie dei piedi alla testa, la fila opposta 
invece, visitava gli organi interni: cuore, 
polmoni e bronchi. Molti di noi sono 
stati scartati perché non ritenuti idonei. 
Io, con altri tre ragazzi di Fossò, sono 
partito per Charleroi la sera stessa. Uno 
poi, come me, è tornato in Italia, un al-
tro invece, ha passato tutta la sua vita in 

Belgio. Siamo arrivati a Charleroi l’in-
domani, alle 8. Alla stazione ci aspetta-
vano degli italiani che facevano parte di 
una cooperativa e ci accompagnarono 
nelle cosiddette taverne, degli alloggi 
destinati a noi minatori. Eravamo due 
uomini per camera. Io  ero insieme ad 
un giovane di Mira. Mi ricordo ancora 
l’indirizzo: Boulevard Diderot a Charle-
roi. Un anno dopo, il 18 luglio 1956, 
sono tornato in Italia con il permesso 
per sposarmi. Nel mese in cui sono 
rimasto a casa, in Belgio, è successa la 
tragedia di Marcinelle…
Una volta sposato, ritornai in Belgio 
con mia moglie e presi una casetta in 
affitto a Damprémy. Era un’abitazione 
di tre piani, con una camera, una cuci-
na e un bagno, molto semplice e mode-
sta, ma era il nostro orgoglio, eravamo 
molto felici delle nostre conquiste. La 
casa si trovava in Rue des Français, 42 
a Damprémy. Era un quartiere povero 
dove abitavano molti italiani ed altri 
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immigrati. C’erano però anche dei belgi, 
ci si conosceva tutti, ci si aiutava, si col-
laborava. La moglie racconta che ha im-
parato a cucinare da una signora friulana 
che abitava vicino a lei, ricorda quante 
volte faceva le scale su e giù con i secchi  
pieni d’acqua... Ritornammo in Italia de-
finitivamente il 25 gennaio 1961, dopo 
6 anni che ero lì, avevamo già la nostra 
prima figlia, Claudia, nata a Damprémy. 
Come parlava, con quale lingua co-
municava?
Parlavo italiano con gli italiani, ce n’era-
no tanti, e francese con gli altri. A diffe-
renza di molti italiani, io ero fortunato 
perché parlavo già il francese avendo 
lavorato in Francia. Quando sono ar-
rivato la prima volta a Charleroi infatti, 
proprio per questo motivo, volevano 
farmi capo-gruppo, ma io ho rifiutato 
per evitare grosse responsabilità.
Chi erano i compagni di lavoro e i 
suoi amici nel tempo libero? 
Ho conosciuto molti siciliani e italiani 
di varie regioni, ma anche greci, spa-
gnoli e marocchini. Stavamo bene in-
sieme, come passatempo giocavamo a 
biliardo a 100 metri da casa.
Ha subito atti di razzismo?
No. Ho un bel ricordo di quel Paese 
e delle persone che ho conosciuto lag-
giù. Sia i compagni di lavoro sia i belgi. 
L’unica frase sentita, a volte, rivolta agli 
italiani è stata: “sale macaroni”.
Come erano le condizioni di lavoro?
Facevo turni di 8 ore di lavoro, si al-
ternava: mattina, pomeriggio e notte. 
I primi 10 giorni rimasi in superficie. 
Si aspettavano i carrelli di carbone che 
arrivavano da sotto terra, c’era un na-
stro trasportatore e un uomo collocato 
ogni 3 metri, il nostro lavoro si chiama-
va “triage du charbon”, cioè dovevamo 
togliere i sassi che c’erano in mezzo al 
carbone che veniva estratto. Dopo que-
sta prima operazione, il carbone veni-
va lavato sotto l’acqua bollente per poi 
estrarre vari componenti. Poi, ho co-
nosciuto l’impatto con le viscere della 
terra, mi hanno calato a 600 metri di 

profondità, io lavora-
vo soprattutto nella 
galleria centrale dove 
c’erano i binari e sca-
ricavo in corrispon-
denza delle gallerie 
secondarie.
Quando ha deciso 
di tornare in Italia e 
perché?
Ho deciso di tornare 
in Italia dopo il se-
condo incidente che 
ho avuto, quando mi 
resi conto che il lavo-
ro era troppo pesante 
e ci stavo rimettendo 
la salute. Nel primo 
incidente mi sono ta-
gliato il pollice della 
mano destra a causa 
di una frana della 
roccia che conteneva 
scaglie di sasso vetro-
so. Stavo battendo con il piccone per 
puntellare l’impalcatura e mi sono tro-
vato con il pollice penzoloni e il tendine 
arrivato quasi al gomito. Han dovuto 
cercarlo e tirarlo per poi attaccare il dito 
con un bottone e il filo unendo pollice 
e indice; l’indice doveva irrorare di san-
gue il pollice, un dito passava il sangue 
all’altro… Nel secondo incidente mi è 
piombato addosso un carico di roccia 
sulla parte posteriore del braccio sini-
stro, dietro il gomito, mi trovavo den-
tro ad una galleria e puntellavo un’ar-
matura. In quell’occasione ebbi 7 punti 
di sutura. Oltre ai due incidenti fisici, 
mi sono ammalato di silicosi, come 
tutti i minatori. Io posso ritenermi for-
tunato perché la percentuale è solo del 
14%. È così bassa perché ogni volta che 
salivo dal pozzo bevevo 1 litro di latte 
come ci avevano consigliato, non tutti 
lo facevano, molti preferivano la birra 
al latte, rimettendoci poi la salute o ad-
dirittura la vita.
E’ ritornato ancora in Belgio? 
No, ma abbiamo mantenuto alcune 

amicizie. Ci sentiamo ogni anno a Na-
tale e a Pasqua per telefono e restiamo 
ore ed ore a raccontarci la nostra vita. 
Parliamo un po’ in italiano e un po’ in 
francese.
Che cosa pensa dei giovani italiani 
che oggi partono per cercare una vita 
migliore?
Penso che lo Stato italiano dovrebbe 
aiutare di più i nostri giovani. Soprat-
tutto quelli laureati, meritevoli e vo-
lenterosi. Avrebbero diritto di lavorare 
e farsi la loro vita nel loro Paese. Do-
vremmo salvaguardare le nostre risorse 
preziose.
Che cosa pensa degli stranieri che ar-
rivano in Italia? 
Agli immigrati che arrivano in Ita-
lia dico che dovrebbero apprezzare di 
più tutto quello che viene loro offerto. 
Hanno molti più diritti di quanti ne 
avessimo noi tanti anni fa. Non si ren-
dono minimamente conto dei sacrifici 
che noi abbiamo fatto, qui e altrove. 
Loro pretendono troppo, pensano solo 
ai loro diritti, ma ci sono anche dei do-
veri.
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Cerimonia di premiazione della Scuola di Design 
e Tecnica della Calzatura e della Pelletteria

A giugno scorso, presso il Politecnico 
Calzaturiero, si è tenuta la cerimonia di 
premiazione degli studenti che hanno 
completato il percorso di studi della 
Scuola di Design e Tecnica della Cal-
zatura e della Pelletteria. All’anno acca-
demico 2015-2016 hanno partecipato 
180 allievi: cresce la percentuale degli 
studenti che già hanno conseguito un 
diploma di laurea così come il numero 
di coloro che provengono da altri paesi 
come Spagna, Polonia, Albania, Ro-
mania, Nigeria, Cina, Marocco, India, 
Svizzera, Russia, Moldavia, Tunisia, Al-
bania, Messico.
Il presidente Franco Ballin nel suo in-
tervento di apertura ha ringraziato “gli 
allievi che hanno frequentato la scuola 
con passione, entusiasmo, determi-
nazione, creatività, tecnica; i docenti 
che con grande passione continuano a 
trasmettere i loro saperi; le aziende del 
distretto che supportano il Politecni-
co fornendo materiali, spazi di lavoro 
e supporto tecnico; tutto lo staff che 
cresce giorno dopo giorno, al fianco di 

allievi e aziende”. Un saluto anche agli 
ospiti, tra cui Rachel Mansur e Floriana 
Gavriel, due giovani di New York invi-
tate per raccontare agli studenti come 
con creatività, impegno e passione si 
possa creare un’azienda di grande suc-
cesso. Ballin ha ricordato che l’anno ac-
cademico appena concluso è stato mol-
to positivo sia in termini quantitativi 
con un aumento degli allievi iscritti, un 
trend che prosegue da alcuni anni e che 
è molto vicino ai massimi storici della 
Scuola, sia dal punto di vista qualita-
tivo con la diversificazione dell’offerta 
formativa e l’introduzione di nuovi 
moduli didattici finalizzati ad innovare 
i programmi ed avvicinare i giovani alle 
dinamiche operative aziendali. Ha af-
fermato che i giovani quest’anno sono 
migliorati nella creatività, nella realizza-
zione delle scarpe, nell’utilizzo di nuove 
tecnologie, nella capacità di comunica-
re degli studenti.
Il lavoro fatto è stato apprezzato da im-
prenditori, stilisti e tecnici che hanno 
partecipato alle commissioni di esame 

che hanno evidenziato il livello di pre-
parazione degli studenti e le innovazio-
ni didattiche introdotte, confermando 
la grande qualità dei docenti che con il 
loro impegno contribuiscono allo svi-
luppo della Scuola. Ha concluso, infi-
ne, augurandosi “che il Politecnico Cal-
zaturiero diventi sempre più il luogo di 
incontro e il nuovo laboratorio di svi-
luppo di questo distretto, ove conflui-
scano imprenditori, designer, studenti 
del mondo”.
La cerimonia è proseguita con la pre-
miazione degli studenti più meritevoli 
ed in particolare si sono distinti Gran-
dolfo Elisa, nata a Mestre (Ve) che ha 
conseguito il Diploma di Specializza-
zione in Calzature di lusso fatte a mano, 
e Bianchini Filippo, nato a Rovigo, che 
ha conseguito il Diploma di Specializ-
zazione come Tecnico Industrializzato-
re di Modelli e Strutture. I due studenti 
hanno ricevuto la medaglia d’oro di As-
socalzaturifici per “Le capacità tecniche 
dimostrate e per la completa assimila-
zione dei contenuti del corso”.
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LA “SCARPA CHE CAMMINA, MA NON 
CALPESTA” ALLA CONQUISTA DELL’EUROPA

Con la Cooperativa Venethica, ge-
nerata da un’idea della Cooperativa 
N.O.I. Nuovi Orizzonti Informati-
ci di Castelfranco Veneto (Treviso), 
l’industria calzaturiera italiana ha 
una marcia in più davanti all’Euro-
pa. L’ultima nata in ordine di tempo 
e presentata in Italia è Ethica, il cui 
successo è determinato da una suola 
biodegradabile certificata, garantita 
10 anni al calpestio. La biodegrada-
bilità della suola, infatti, si attiva solo 
quando viene inserita in un contesto 
di compostaggio, dove è previsto si 
scomponga in 550 giorni. Il corpo 
della scarpa è in tessuto riciclato e 
recuperato da scarti di fabbrica, l’in-
terno è in cotone e il tassello poste-
riore in microfibra riciclata, che trae 
origine dalle bottiglie di plastica.
È approdata invece in Svezia, a Göte-
borg, con un riscontro molto posi-
tivo, la linea di scarpe da trekking 
Cima12, ideale per le passeggiate 
nel territorio montagnoso-collinare 

e prodotte secondo le tradizionali 
regole manifatturiere, con standard 
di alta qualità.
Il mercato svizzero è pronto poi ad 
accogliere Venethica, la cui tomaia 
nasce dalle manichette antincendio, 
riciclate e disaccoppiate; i riporti 
sono in microfibra con finitura “pel-
le”; tintura e colle sono ad acqua, 
totalmente ecologiche e la suola, 
punto di forza estremo, è totalmente 
biodegradabile, il tutto garantendo 
alti standard di durata.
Importanti sono, infine, anche i 
contatti presi con il Regno Unito, 
dove sono in fase di definizione gli 
accordi commerciali.
“Stiamo portando in Europa i pro-
dotti di una start up giovane, che si 
sta specializzando in scarpe sportive 
a basso impatto ambientale – affer-
ma il presidente della Cooperativa 
NOI Fabio Panizzon - Le scarpe 
prodotte da Venethica hanno ri-
scontrato un grosso successo fin da 

subito, per la fattura artigianale con-
traddistinta dalla qualità del Made 
in Italy, unitamente alla ricerca di 
prodotti che rispettano l’ambiente e 
la salute della persona che le indossa. 
Questi valori stanno creando il pre-
supposto per il successo della scarpa 
che “cammina e non calpesta”.
 La Cooperativa Venethica rappre-
senta sempre più una perla di Made 
in Italy, quindi, con il suo essere 
realizzata interamente a mano, ga-
rantendo alti standard qualitativi 
e di durata. Importanti traguardi 
per una realtà per sensibilizzare su 
più fronti: quello socio-lavorativo, 
assumendo persone svantaggiate, 
quello della ricchezza territoriale, 
favorendo gli investimenti nella 
zona di Asolo, quello ambientale 
con chiari messaggi di ecososteni-
bilità. Una scarpa-moda prodotta 
con la volontà di compiere un pas-
so in avanti verso un progresso dal 
percorso etico.
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Canada,
interscambio 
in crescita 
con l’Italia

Con un Pil reale di 1.572 miliardi 
di dollari Usa (stima Fmi 2015), il 
Canada è un Paese a reddito ele-
vato, con solide basi economiche e 
finanziarie, ricco di materie prime. 
Il settore primario contribuisce al 
Pil per circa il 9%, quello seconda-
rio  per il 20%, ed il terziario per 
circa il 71%.
Il Canada ha passato, relativa-
mente con poche ripercussioni, gli 
shock finanziari del 2008/2009. 
Dal 2010 l’economia ha seguito 
infatti un trend costantemente po-
sitivo. A preoccupare relativamen-
te è ora la congiuntura internazio-
nale, che è caratterizzata dal calo 
dei prezzi dell’energia e delle mate-
rie prime, di cui il Canada è espor-
tatore. Il Pil è comunque cresciuto 
negli ultimi anni: +2,5% nel 2014 
e +1,3% nel 2015. Per il 2016 si 
prevede un +1,5%, che dovrebbe 
consolidarsi nel 2017 raggiungen-
do il 2,1%.

L’economia del Canada è mol-
to “vicina” a quella Usa quanto a 
standard di vita della popolazione 
(36 milioni gli abitanti), libera-
lizzazione dell’economia, orienta-
mento al mercato e per l’elevato 
livello tecnologico della sua pro-
duzione industriale. 
Gli Accordi Fta (Free Trade Agre-
ement), siglato nel 1989 con gli 
Stati Uniti, e successivamente il 
più noto Nafta (North American 
Free Trade Agreement) firmato 
nel 1994 (che comprende anche 
il Messico), hanno provocato un 
forte aumento degli scambi e un 
elevato grado di integrazione eco-
nomica con i Paesi della regione. 
Il Canada è così divenuto il prin-
cipale partner commerciale degli 
Stati Uniti, che coprono quasi 
l’80% delle esportazioni canadesi 
di ogni anno, consentendogli di 
realizzare un importante surplus 
commerciale.

Il Paese della foglia d’acero ha 
sottoscritto nel febbraio 2016 il 
Trans-Pacific Partnership (Tpp), 
attualmente oggetto di discussione 
in sede parlamentare, che consen-
tirà un accesso privilegiato verso 
i mercati asiatici. Ha inoltre in 
essere numerosi accordi di libero 
scambio con numerose economie 
dell’America del Sud tra cui Co-
lombia, Costa Rica, Panama, Perù 
e Cile. In Medio Oriente ha un ac-
cordo di libero scambio con Isra-
ele e la Giordania e in Europa ha 
sottoscritto un accordo di libero 
scambio con i Paesi dell’European  
Free Trade Association (Efta).
La stabilità del sistema politico 
ed economico canadese, le con-
dizioni del mercato del lavoro, di 
costo dei fattori di produzione e 
di accesso al credito, unitamente 
all’apprezzamento dei prodotti ita-
liani, rendono il Canada un Paese 
di interesse per le aziende italiane 



33

interessate ad accrescere le proprie 
esportazioni, o ad insediarsi per 
internazionalizzare la propria pre-
senza produttiva. 
Il Canada ha storicamente rappre-
sentato un importante mercato di 
sbocco per le merci italiane e la 
presenza di aziende italiane in Ca-
nada conta oggi oltre 150 imprese 
suddivise tra filiali commerciali e 
stabilimenti produttivi. La bilan-
cia commerciale tra i due Paesi è 
storicamente favorevole all’Italia. 
L’export italiano verso il Canada 
è composto principalmente dai 
settori agroalimentare (15,7% 
del totale) e macchine e apparec-
chi meccanici (23,5% del totale). 
Per quanto riguarda le vendite di 
prodotti agroalimentari italiani, il 
vino rappresenta il prodotto più 
importante.
L’interscambio commerciale bila-
terale è in costante crescita, e nel 
2015 l’Italia è stata l’ottavo mag-

giore Paese fornitore ed il tredice-
simo mercato di destinazione, con 
esportazioni verso il Canada per 
circa 7,3 miliardi di dollari cana-
desi. La bilancia commerciale tra 
i due Paesi, con un interscambio 
di quasi 10 miliardi. Le esporta-
zioni italiane hanno riguardato 
soprattutto macchinari, prodotti 
chimici, mezzi di trasporto, pro-
dotti alimentari, bevande. Mentre 
il Canada esporta verso l’Italia ce-
reali, pasta di legno, macchinari e 
combustibili minerali.  
Nel 2014 il Canada ha finalizzato 
con l’Unione Europea il negozia-
to relativo al Comprehensive and 
Economic Trade Agreement (Ceta), 
uno dei più ambiziosi accordi eco-
nomico - commerciale su scala 
globale. Il Ceta (la cui ratifica ed 
entrata in vigore è prevista tra la 
fine del 2016 e l’inizio del 2017) 
si stima determinerà una crescita 
dell’interscambio bilaterale di beni 

e servizi del 22,9 %, pari a circa 
26 miliardi di euro. Oltre alla libe-
ralizzazione pressochè totale delle 
linee tariffarie, l’accordo prevede 
altre misure come l’apertura degli 
appalti pubblici alle imprese euro-
pee, la protezione di indicazioni 
geografiche e denominazioni di 
origine, marchi e brevetti, mutuo 
riconoscimento delle qualifiche 
professionali, liberalizzazione del 
commercio nel settore dei servizi, 
un trattamento privilegiato in ma-
teria di investimenti.
Tra i settori strategici del Canada 
vi è quello aerospaziale, che com-
prende: aeromobili completi per 
il trasporto regionale, motori a 
turbina a gas piccoli e medi, aerei 
ed elicotteri commerciali, simu-
latori di volo, robotica spaziale e 
sistemi radar, sistemi elettronici e 
componenti per aviazione militare 
e commerciale. Con l’80% della 
produzione destinata all’export, 

Toronto



34

il settore comprende oltre 400 
aziende con più di 87.000 lavo-
ratori. Il comparto manifatturiero 
più importante risulta essere quel-
lo dei velivoli e parti di velivoli e 
rappresenta il 53% del fatturato. 
Il settore canadese dell’avionica 
consiste di numerose medio e pic-
cole imprese specializzate in siste-
mi di comunicazione aerea, navi-
gazione e di sistemi elettronici di 
intrattenimento per velivoli. Re-
lativamente al comparto degli eli-
cotteri va segnalato che il Canada 
produce oltre il 20% 
del totale mondiale 
di elicotteri civili a 
turbina.
Altro settore di rilie-
vo è quello relativo 
all’energia elettrica. 
Abbondanti risorse 
idriche contribui-
scono alla produzio-
ne di energia idro-
elettrica (62,9%). 

Seguono le altre risorse quali: 
il nucleare (15,2%), il carbone 
(12%), l’energia eolica (7,6%), 
l’energia solare (0,05%) e l’ener-
gia marina (0,03%).
Sebbene nel Paese sia tuttora do-
minante lo sfruttamento delle ri-
sorse energetiche e di tecnologie 
convenzionali (petrolio, gas natu-
rale ed energia nucleare), il Cana-
da offre importanti opportunità 
alle imprese operanti nel settore 
dell’energia rinnovabile. Tra le 
principali aree di ricerca si an-

noverano: carburanti alternativi, 
veicoli elettrici, ingegneria mec-
canica, progettazione di motori 
e trasmissioni, materiali avanzati, 
biomeccanica e sicurezza.
Le condizioni di credito a livello 
mondiale hanno frenato gli affari 
e gli investimenti sul mercato im-
mobiliare canadese, nonostante le 
pratiche conservatrici nel campo 
dei prestiti e il forte livello di ca-
pitalizzazione che hanno reso le 
principali banche canadesi tra le 
più stabili del mondo. La Bank of 

Canada, in linea con 
le misure adottate 
dalle altre Banche 
Centrali, ha attuato 
diversi tagli al tasso 
di sconto portando-
lo a gennaio 2009 al 
1% (minimo storico 
registrato in questo 
Paese). poi è scesa 
ulteriormente: ora è 
allo 0,50%.

Ottawa
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Un dipinto inedito riguardante  il marchese 
Manfredini nella chiesa di Campoverardo

Il ritrovamento casuale da parte dello scrivente di un 
dipinto inedito nella chiesa di Campoverardo (Ve), 
documenta un aspetto poco noto della presenza nel 
piccolo paese della Riviera del Brenta del marche-
se Federico Manfredini (1743-1829). Fino ad oggi 
ignorato dai critici e dagli storici che si sono occu-
pati della vita politica e di mecenate del marchese, il 
dipinto in questione è stato riconosciuto grazie a un 
documento rinvenuto tra le vecchie carte dell’archi-
vio parrocchiale e, più precisamente, nell’inventario 

dei beni artistici posseduti dalla chiesa redatto nel 1884 
dal parroco don Michelangelo Lievore. Tra le altre opere 
presenti, il parroco cita: “Dipinto rappresentante la Vergine 
S.S. seduta col Bambino Gesù ai cui piedi son dipinti gli 
Apostoli S. Pietro e Paolo; più sopra S. Giuseppe, a sinistra 
un Cappuccino e più in basso genuflesso il Maresciallo Fe-
derico Manfredini colle sue decorazioni sparse a terra posto 
sopra l’altare a destra della chiesa”.
Collocato oggi sopra il fonte battesimale, il dipinto è ope-
ra di Gaetano Astolfoni: un pittore attivo a Venezia tra 

La chiesa di Campoverardo (Ve)

Foto di Damiano Mazzetto
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il 1820 e il 1840. Artista autodidatta, egli si dedicò 
soprattutto al ritratto e alla pittura storica religiosa, 
attardandosi sulla lezione tizianesca e giorgionesca. La 
guida di Venezia per l’anno 1847 scrive che Astolfoni 
Gaetano, pittore e professore di restauro, in quel mo-
mento viveva a Venezia a San Stae a palazzo Moceni-
go al civico 1992.
Il quadro dipinto per il marchese (nel quale l’artista 
recupera moduli compositivi quattrocenteschi con ri-

chiami a Palma il Vecchio), è sicuramente interessante 
e curioso: il committente si è fatto ritrarre vestito di 
nero e di spalle, per apparire ancora più dimesso da-
vanti alla Vergine e ai Santi presenti sulla scena. Le 
preziose decorazioni ottenute durante gli importan-
ti incarichi che Federico Manfredini ottenne presso 
i Granduchi di Toscana e l’Impero Asburgico sono 
sparse a terra, mettendo in risalto la caducità degli 
onori e delle ricchezze terrene.

A destra il 

marchese  

Federico 

Manfredini 

in un ritratto 

conservato 

presso il 

collegio 

San Carlo 

di Modena

Nella pagina 

accanto il 

marchese 

Manfredini 

(particolare del 

dipinto 

custodito 

nella chiesa di 

Campoverardo 

(Venezia)
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Singolare, nel dipinto, anche la pre-
senza di un frate Cappuccino che si 
distingue tra le figure di primo piano 
della storia della chiesa. Con buoni 
margini di certezza potrebbe essere 
identificato in Fedele da Sigmaringen 
(1577-1622), missionario cappuc-
cino tedesco attivo nelle zone prote-
stanti dell’Europa centrale. Aggredito 
e ucciso durante una rivolta anti-au-
striaca in Svizzera fu beatificato come 
martire nel 1729 e proclamato santo 
da Papa Benedetto XIV nel 1746.  Il 
suo esempio lo aveva portato ai mas-
simi altari presso l’Impero, che soste-
neva il cattolicesimo soprattutto con 
lo scopo di tutelare l’integrità del suo 
territorio e la supremazia della casa 
d’Austria. Il legame con gli Asburgo, 
con i quali il Manfredini, come già 
ricordato, ebbe rapporti e incarichi 
di rilievo (tra cui la nomina a precet-
tore dei figli del Granduca Leopoldo 
e il titolo di Consigliere del Grandu-
ca Ferdinando III), giustificherebbe 
dunque la presenza di questa insolita 
figura religiosa nel dipinto. 
La relazione tra il Manfredini e Gaeta-
no Astolfoni è testimoniata in nume-
rose lettere conservate al Museo Correr 
di Venezia e presso la biblioteca Civica 
di Padova. Una di queste, oggi con-
servata al Getty Center di Los Angeles 
(emigrata con la vendita dell’epistolario 
De Lazara avvenuto nel secolo scorso), 
racconta della presenza nel palazzo del 
marchese Manfredini a Campoverardo 
degli artisti Gaetano Astolfoni e Teodo-
ro Matteini, ospiti del nobiluomo nell’e-
state del 1821.
Del rapporto del marchese con que-
sti e altri artisti del suo tempo, esiste 
un interessante passo contenuto nel 
testo Biblioteca italiana ossia giornale 
di letteratura, scienze ed arti compila-
to da varj letterati. Anno Decimonono 
ottobre, novembre e dicembre 1834. In 
poche righe è riassunto il carattere e 
la sensibilità di un grande uomo che 
Campoverardo ha avuto la fortuna di 
avere tra i propri concittadini:
“… Per tal modo il Manfredini dallo 

splendore delle corti passò prima alla 
quiete di Padova, e poscia all’oscurità 
di Campoverardo dove condusse placidi 
giorni applicato intieramente allo studio 
e all’esercizio della virtù. Là pareva in 
lui rinvigorito l’antico amore delle arti, 
e di là l’Astolfoni, il Matteini, il Rinaldi 
ed altri ebbero da lui commissioni e ge-
nerose ricompense…”
Alla sua morte, avvenuta nel 1829 nel 

palazzo di Campoverardo, il marchese 
Manfredini lasciò in eredità la sua ric-
ca raccolta di stampe al Seminario di 
Padova. La raccolta di dipinti, invece, 
fu destinata al Seminario di Venezia ed 
è oggi visibile al pubblico con opere 
di Filippino Lippi, Tiziano, Giorgio-
ne, Cima da Conegliano, Alessandro 
Allori, Domenico Beccafumi e altri 
importanti artisti di varie epoche.
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LA FAVOLA DEL LEICESTER DI RANIERI
E’ ORA UN LIBRO DI ENZO PALLADINI

Edizioni inContropiede ed Enzo Pal-
ladini hanno scommesso sul Leicester 
di Ranieri. Il nuovo libro “L’anno delle 
volpi”, che inaugura la collana digitale 
E-CONTROPIEDE, è disponbilie in 
formato ebook e cartaceo. 
Il libro inizia raccontando di luglio 
2015. Un gruppo di giocatori del Lei-
cester sono nello spogliatoio. Si apre la 
porta e qualcuno tra i veterani di quel-
lo stanzone si dà di gomito. Arriva il 
nuovo allenatore, ma sì, quell’italiano 
lì, quello che Lineker ha bollato come 
un “mestierante riciclato”.
Nessuno osa immaginare cosa succe-
derà nella stagione che sta per inizia-
re. Leicester City Football Club è una 
specie di grande famiglia. Un club vec-
chio stile, romantico e sognatore. Ma 
non ha mai vinto nulla di importante 
in tutta la sua storia. Invece sarà una 
lunga meravigliosa stagione di calcio, 
la vittoria di un Davide provinciale 
contro molti Golia metropolitani. 
L’anno della prima Premier League. 
L’anno delle volpi, punto e basta.
L’autore Enzo Palladini racconta 
tutta la stagione epica del Leicester: 
dall’estate scorsa sino alla vittoria del 
2 maggio. Spiega chi è Ranieri e il 
metodo che ha adottato, i giocatori 
simbolo della squadra e tutto ciò che è 
successo in questi mesi in città. Il libro 
si conclude con uno sguardo al futu-
ro, quali scenari si apriranno ora che il 
Leicester ha vinto la sua prima incre-
dibile Premier League della storia?
Enzo Palladini è nato a Milano nel 
1965, lavora dal 2002 a Premium 
Sport dopo tredici anni al Corriere 
dello Sport. Con Edizioni inCon-
tropiede ha già pubblicato nel 2015 
“Scusa se lo chiamo futebòl”.
La casa editrice Edizioni inContropie-
di, nata nel Veneziano nel 2014, ha 

in catalogo: “Campo per destinazione 
- 70 storie dell’altro calcio” di Carlo 
Martinelli (prefazione di Stefano Biz-
zotto), “Il Romanzo di Julio Libonat-
ti” di Alberto Facchinetti (con una 
nota di Gian Paolo Ormezzano), “Il 
calciatore stanco” di Gino Franchetti, 
“Arrigo. La storia, l’idea, il consenso, la 
fiamma” di Jvan Sica, “Gol mondiali” 
di “Sport in Punta di penna”, “Memo-
rie dell’Europa calcistica – L’Erasmus 

del pallone” di Federico Mastrolilli, 
“Scusa se lo chiamo Futebòl” di Enzo 
Palladini, “Ho scoperto del Piero” di 
Alberto Facchinetti (prefazione di 
Alessandro Del Piero), “MayPac” di 
Andrea Bacci, “Il Cameriere di Wem-
bley” di Lorenzo Fabiano (prefazione 
di Roberto Beccantini), “Rivera Rivera 
Rivera Rivera” di Em Bycicleta, “Due 
eroi in panchina” di Roberto Quarta-
rone (prefazione di Darwin Pastorin).

Belvoir Drive Training Ground, interno giorno. Siamo a fine 
luglio e fa caldo nel Leicestershire. Gruppo di giocatori nello 
spogliatoio. Si apre la porta e qualcuno tra i veterani di quello 
stanzone si dà di gomito. Arriva il nuovo allenatore, ma sì, 
quell’italiano lì, quello che Lineker ha bollato come un “me-
stierante riciclato”. Nessuno osa immaginare cosa succederà 
nella stagione che sta per iniziare. Leicester City Football 
Club è una specie di grande famiglia. Un club vecchio stile, 
romantico e sognatore. Ma non ha mai vinto nulla di impor-
tante in tutta la sua storia. Invece sarà una lunga meravigliosa 
stagione di calcio, la vittoria di un Davide provinciale contro 
molti Golia metropolitani. L’anno della prima Premier Lea-
gue. L’anno delle Volpi, punto e basta. L’autore Enzo Palladini 
racconta tutta la stagione epica del Leicester: dall’estate scor-
sa sino alla vittoria del 2 maggio 2016. Spiega chi è Ranieri e 
il metodo che ha adottato, i giocatori simbolo della squadra e 
tutto ciò che è successo in questi mesi in città. Il libro si con-
clude con uno sguardo al futuro, quali scenari si apriranno 
ora che il Leicester ha vinto la sua prima incredibile Premier 
League della storia?

Enzo Palladini è nato a Milano nel 1965, lavora dal 2002 a Pre-
mium Sport (ex Sport Mediaset) dopo tredici anni al Corriere dello 
Sport-Stadio. Numerose le sue pubblicazioni, tra le quali, nel 2010,  
il libro “Paura del buio – Biografia non autorizzata di Ronaldo”. Nel 
2015 ha pubblicato per Edizioni inContropiede “Scusa se lo chia-
mo futebòl”, incredibili storie e ritratti di campioni brasiliani poco 
conosciuti.
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ADESIVI A SOLVENTE: Artiglio-Specol
Rn 27 oro - Autofix - Eurokoll
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via Fratelli Rosselli, 21
40013 Castel Maggiore - Bologna - Italy

Unipersonale

Macchine, Accessori e Componenti per 
Calzature
- Alzi e allunghi per forme
- Cambrioni in plastica, plantari, rinforzi e 
profilati
- Bastoncini tendiscarpa e sostegni tomaia
- Calzanti personalizzati e articoli per vetrine

BELLO, PRATICO, INTELLIGENTE
CONTENITORE PER SOLVENTI

PER INFORMAZIONI: WWW.LOVATOFORNITURE.IT
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Pelletteria della Riviera del 
Brenta cerca tagliatore esperto 
tel. 049 9790300.

Cerco lavoro come magazziniere 
zona Riviera del Brenta, Stefano  
(348 4291386).

Calzaturificio zona Riviera del 
Brenta cerca operaio specializ-
zato tel. 0499831511.

Vendo carello porta pelle. Fede-
rico (tel. 335 7079070).

Tomaificio zona Riviera del Bren-
ta cerca orlatrice esperta tel. 
320 18948694.

Orlatrice disponibile per lavoro a 
domicilio zona Riviera del Bren-
ta tel. 333 8731553. 

Realizzo campioni di borse e pic-
cola pelletteria, Andrea info 340 
7926373.

Calzaturificio Riviera del Brenta  
cerca operaio specializzato per 
premonta e montaggio tel. 049 
5846098.

Tomaificio zona Riviera del Bren-
ta cerca orlatrici esperte tel. 
348 6954757.

Tagliatore pelle calzature dispo-
nibile per lavoro zona Riviera del 
Brenta tel. 347 5329731. 

Vendo n. 3 banchi da tagliatore 
tel. 339 5982322.

Orlatrice zona Riviera del brenta 
disponibile per lavoro a domicilio 
tel. 049 9790312. 

Operaio specializzato in varie 
mansioni calzaturiere disponibi-
le per la zona Riviera del Brenta, 
tel. 333 2034355 (Stefano).
 
Ditta disponibile alla realizzazio-
ne di colori per il bordo vivo della 
pelle, per borse e calzature anche 
in tono colore a campione di pel-
lame. Tel. 041 466334.

Compro rimanenze di produzio-
ne di para pagamento in contan-
ti. Tel. 335 7079070.

Foderiamo bottoni e fibbie in pel-
le e tessuto. Tel. 041 466334.

Acquistiamo stock pellami. Tel. 
3485253999.
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Macchina per applicare 
strass termoadesivi
In vendita esclusiva da FEDERICO LOVATO

tel. 041466334 lovatofed@virgilio.it

In vendita esclusiva 
da Federico Lovato 

tel. 041466334

PELLICOLA PROTTETIVA 
PER PELLAMI E TESSUTI

in vendita su 
www.lovatoforniture.it

Smacchiatore LUXOR e TETRAL 
Plus per pelli, tessuti e vernici 
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SPAZZOLATRICE PORTATILE

In vendita esclusiva 
da Federico Lovato 
tel. 041-466334 
www.lovatoforniture.it

Taglio Pelli

MARRAFFA MARCO
Taglio pelli manuale, a trancia e CAD

Taglio Pelli MARRAFFA MARCO
Via Marzabotto, 69 - Tel. 041/4196552
LUGHETTO di CAMPAGNA LUPIA (VE)

via julia,1/3
35010 perarolo di vigonza (pd) 

tel. 049 8935666 
www.delbrenta.com 
info@delbrenta.com





È uscito il nuovo libro 
acquisti su www.incontropiede.it

Belvoir Drive Training Ground, interno giorno. Siamo a fine 
luglio e fa caldo nel Leicestershire. Gruppo di giocatori nello 
spogliatoio. Si apre la porta e qualcuno tra i veterani di quello 
stanzone si dà di gomito. Arriva il nuovo allenatore, ma sì, 
quell’italiano lì, quello che Lineker ha bollato come un “me-
stierante riciclato”. Nessuno osa immaginare cosa succederà 
nella stagione che sta per iniziare. Leicester City Football 
Club è una specie di grande famiglia. Un club vecchio stile, 
romantico e sognatore. Ma non ha mai vinto nulla di impor-
tante in tutta la sua storia. Invece sarà una lunga meravigliosa 
stagione di calcio, la vittoria di un Davide provinciale contro 
molti Golia metropolitani. L’anno della prima Premier Lea-
gue. L’anno delle Volpi, punto e basta. L’autore Enzo Palladini 
racconta tutta la stagione epica del Leicester: dall’estate scor-
sa sino alla vittoria del 2 maggio 2016. Spiega chi è Ranieri e 
il metodo che ha adottato, i giocatori simbolo della squadra e 
tutto ciò che è successo in questi mesi in città. Il libro si con-
clude con uno sguardo al futuro, quali scenari si apriranno 
ora che il Leicester ha vinto la sua prima incredibile Premier 
League della storia?

Enzo Palladini è nato a Milano nel 1965, lavora dal 2002 a Pre-
mium Sport (ex Sport Mediaset) dopo tredici anni al Corriere dello 
Sport-Stadio. Numerose le sue pubblicazioni, tra le quali, nel 2010,  
il libro “Paura del buio – Biografia non autorizzata di Ronaldo”. Nel 
2015 ha pubblicato per Edizioni inContropiede “Scusa se lo chia-
mo futebòl”, incredibili storie e ritratti di campioni brasiliani poco 
conosciuti.
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