
Secondo i dati attualmente disponibi-
li, ancora provvisori, nel primo seme-
stre del 2005 le esportazioni bergama-
sche sono cresciute del 15% rispetto al
2004, anno anch’esso buono, in cui la
crescita rispetto all’anno precedente
era stata della stessa entità (15,2%). Il
dato del secondo semestre, stando
alle prime anticipazioni, potrebbe
indicare ancora crescita, ma un po’
inferiore: e tuttavia se ne potrà con-
cludere che dopo due anni di anda-
mento negativo (2001 e 2002), più
accentuato di quelle pure rilevato in
Lombardia e nell’intera Italia, le
esportazioni dalla provincia tornano a
crescere più che dai due aggregati di
riferimento, che si limitano nel 2004 a
+8,6% (Lombardia) e +6,3% (Italia). E
così Bergamo conferma la rilevanza
del suo contributo alle esportazioni
italiane (di cui rappresenta il 3,6%) e
in particolare a quelle lombarde (di
cui rappresenta il 12,4%). 
Guardando anche al buon andamento
delle esportazioni bergamasche nel-
l’ultimo quindicennio, esaminato nel
seguito, c’è di che essere soddisfatti, in
un’epoca in cui i giudizi sulla perfor-
mance dell’Italia, e in particolare delle
sue esportazioni, sono spesso pessimi-
sti, a volte addirittura catastrofici, e
sempre e comunque preoccupati. E si
può aggiungere che la riduzione della
quota italiana sulle esportazioni mon-
diali - in un’epoca storica in cui il com-
mercio mondiale cresce fortemente,
trainato soprattutto dalla crescita di
paesi emergenti dalle dimensioni
enormi, come Cina, India e Brasile –
non è necessariamente l’indicatore
migliore di performance delle esporta-
zioni stesse. Il buon andamento delle

esportazioni non si valuta in base al
conseguimento di primati: la crescita
economica non è una gara in cui
occorra primeggiare. Dal punto di
vista della competitività di un territo-
rio, cioè della sua capacità di lungo
periodo di generare ricchezza e quin-
di migliorare il tenore di vita dei suoi
abitanti, quel che importa è che l’ex-
port accresca la sua capacità di gene-
rare valore aggiunto, contribuendo
così alla crescita del prodotto lordo
della collettività, anche se dovesse
rappresentare una quota un po’ infe-
riore, rispetto al passato, di un com-
mercio mondiale in forte crescita. E’
quindi da qui, piuttosto, non ferman-
dosi al dato di una crescita espressa in
termini puramente quantitativi, che si
deve partire per analizzare in modo
più approfondito e meditato le espor-
tazioni della provincia. Nessuno infat-
ti ignora che l’economia mondiale sta
attraversando una fase di cambiamen-
to vertiginosamente rapido, stimolata
e alimentata 
• dall’apertura dei mercati, che da
tendenza secolare è diventata proces-
so assai più rapido che ha cambiato in
pochi anni la geografia dei canali del
commercio mondiale, 
• dall’onda di piena della trasforma-
zione tecnologica, che ha consentito
di disintegrare le catene produttive e
distributive e di delocalizzarne parti
rilevanti attraverso paesi e continenti
alla ricerca di nuovi vantaggi competi-
tivi,
• dai nuovi paesi che emergono, India
e Cina in primo luogo, con un impatto
impressionante sull’economia mon-
diale dovuto sia all’enorme “massa cri-
tica” di questi paesi (che in breve
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2.1 Constatazioni e domande



tempo ha aumentato la forza lavoro
mondiale del 20%) che alla loro rapi-
dità di movimento che ancora alla loro
capacità di fornire manodopera adde-
strata al lavoro manifatturiero e a
volte anche dotata dei più elevati
livelli di istruzione richiesti dalle pro-
duzioni industriali più sofisticate e
dalla fornitura di servizi avanzati.
E’ d’altra parte sotto gli occhi di tutti
lo stato di sofferenza in cui versano
alcune produzioni industriali che sono
state quasi un simbolo della crescita
economica dell’Italia negli ultimi
decenni: non solo i beni di consumo
tradizionali del made in Italy come
abbigliamento, calzature, mobili, arre-
damento, ma anche parti della vasta e
composita industria meccanica, quelle
addette alle lavorazioni di tipo più
tradizionale, e altri settori che si
sarebbero immaginati al riparo dalla
concorrenza per il contenuto tecnolo-
gico non banale e la qualità delle loro
produzioni. 
Un po’ meno visibile, forse, è il lavoro
duro di quelle imprese, numerose in
tutti i settori di attività, che hanno rac-
colto la sfida più velocemente delle
altre con competenza tecnologica e
organizzativa, conoscenza dei prodot-
ti e dei mercati, creatività e capacità di
servire il cliente. Queste imprese
hanno saputo inserirsi nei processi di
ridisegno della geografia internazio-
nale dell’industria e dei servizi, misu-
randosi spesso con concorrenti
agguerriti e più grandi di loro e por-
tando il peso delle note inefficienze
del “sistema Italia”, che si traduce in
costi comparativamente elevati dell’e-
nergia, delle telecomunicazioni e di

altre forniture essenziali.
E allora, la crescita quantitativa che
osserviamo è anche upgrading, cioè
crescita qualitativa? Quanto c’è di vec-
chio e declinante, e quanto di innova-
tivo nelle esportazioni della provincia?
Quanto sta cambiando “sotto la
pelle” della struttura produttiva di
Bergamo? Quanto stanno partecipan-
do le sue imprese e le sue industrie ai
processi di riorganizzazione mondiale
della produzione di beni e servizi?
Domande del genere hanno evidenti e
importanti implicazioni sia per la com-
prensione di quello che sta succeden-
do che per il policymaker, anche nella
dimensione locale.
Gli strumenti “ordinari” di conoscenza
e di informazione a nostra disposizio-
ne, a partire dalle statistiche diffuse
dall’Istat e dagli altri produttori di sta-
tistiche nazionali e internazionali,
sono solo un punto di partenza che
non riesce però ancora a raffigurare la
complessità dei fenomeni sottostanti.
Il lavoro presentato nelle pagine
seguenti ha cercato di contribuire a
una migliore comprensione di questi
fenomeni sia leggendo le informazio-
ni disponibili da un punto di vista
nuovo che procurandosi sul campo
nuove informazioni quantitative e
qualitative. Esso va letto inevitabil-
mente come un primo tentativo, a cui
ne seguiranno auspicabilmente altri,
che faranno bene a porsi anche espli-
citamente il compito di arricchire in
via permanente gli indicatori disponi-
bili per la descrizione e comprensione
delle tendenze in atto.
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Prima di esaminare le statistiche del-
l’ultimo quindicennio (par. 2.3) e i
risultati dell’indagine campionaria ori-
ginale svolta in preparazione di que-

sto Rapporto (par. 2.4), è essenziale
esporre il modello concettuale che ci
aiuterà ad interpretarli.
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2.2 Capire le esportazioni oggi 

2.2.1 Le strategie di upgrading e il ruolo della R&S

Anzitutto, va ricordato che uno degli
scopi dell’intero lavoro è quello di esa-
minare le tendenze e le potenzialità
delle esportazioni in un mondo carat-
terizzato da una sempre più forte con-
correnza da produttori localizzati sia
(i) nei paesi di più antica industrializ-
zazione (i primi concorrenti di molti
esportatori bergamaschi sono altri ita-
liani) che (ii) in paesi emergenti avvan-
taggiati da un incolmabile gap di
costo del lavoro. Nel primo caso, i
paesi di più antica industrializzazione
cercheranno di accrescere fortemente
la produttività (valore aggiunto per
unità di fattore produttivo impiegato)
per mezzo di un mix di riduzione dei
costi (essenzialmente, innovazione di
processo) e di strategie volte a creare
valore aggiunto sviluppando fattori di
competitività diversi dal prezzo (non –
price competition). Nel secondo caso,
l’ampiezza del gap negativo in termi-
ni di costo del lavoro rispetto a quelli
emergenti rende inefficace qualsiasi
riduzione di costi realisticamente otte-
nibile, e la scelta obbligata è la secon-
da, comunemente indicata dagli stu-
diosi con il nome di upgrading. 
Un ingrediente fondamentale delle
strategie di upgrading è certamente
l’innovazione tecnologica. L’analisi
delle esportazioni è stata quindi con-

dotta anzitutto disaggregandone il
totale in quattro sottoinsiemi caratte-
rizzati da diverso contenuto tecnolo-
gico (alto, medio-alto, medio-basso,
basso). L’attribuzione di ciascuno dei
95 comparti delle esportazioni previsti
dalla classificazione Ateco a 3 cifre a
uno di questi sottoinsiemi è stata
effettuata seguendo una proposta
dall’OCSE basata su stime dell’ammon-
tare medio delle spese in R&S nei
diversi settori industriali, ed è riporta-
ta nel par. 2.3 (tabella 2.3). 
Ma le strategie di upgrading non si
limitano alla R&S: in molti settori, in
particolare quelli che producono beni
di consumo tradizionali come l’abbi-
gliamento, le calzature, il mobile, la
possibilità di ridurre i costi della pro-
duzione manifatturiera investendo in
macchinari di ultima generazione è
più limitata e la massima enfasi è sul-
l’aumento dei fattori di competitività
diversi dal prezzo: nuovi prodotti,
nuovi contenuti in termini di stile e di
creatività, migliore qualità del prodot-
to, utilizzo di nuove materie prime
(frutto casomai della R&S effettuata in
settori a monte, come quelli delle
fibre), innovazione logistica, migliore
servizio al cliente, ecc.  
Un indicatore dell’adozione riuscita di
politiche di upgrading è che le espor-



tazioni appariranno meno correlate
all’andamento del cambio (come inve-
ce è quando la competitività si gioca
essenzialmente sul prezzo) e più cor-
relate all’andamento della domanda
nei mercati di destinazione. Nel par.
2.3 è presentato anche un esame della

correlazione tra esportazioni, cambio
e andamento della domanda per cia-
scuno dei sottoinsiemi delle esporta-
zioni individuati in base al contenuto
tecnologico. 
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2.2.2 Un primo, parziale esame della competitività per mezzo dei
valori medi unitari

Tenendo presente questa chiave di let-
tura, l’andamento generale delle
esportazioni richiamato all’inizio può
quindi essere disaggregato per settore
cercando di trarre indizi sull’andamen-
to della competitività di ciascun setto-
re dalla dinamica dei prezzi e delle
quantità vendute. Per ogni prodotto o
comparto, su un periodo di tempo suf-
ficientemente ampio come il quindi-
cennio esaminato nel seguito, le com-
binazioni possibili si riducono infatti a
uno dei seguenti quattro casi: 
a) aumento contestuale dei prezzi e
delle quantità: il prodotto/comparto
ha guadagnato competitività nel
senso di un maggior contenuto di
valore aggiunto unitario;
b) diminuzione contestuale dei prezzi
e delle quantità: il prodotto/comparto
ha perso competitività nonostante la
riduzione dei prezzi;
c) aumento dei prezzi, diminuzione
delle quantità: in questo caso i nume-
ri sono ambigui, perché possono esse-
re sia il frutto (positivo) di un’innova-
zione di prodotto che ha collocato l’e-
sportatore in fasce di mercato più ele-
vate che quello (negativo) di una dimi-
nuzione delle vendite dovuta al fatto
che i listini prezzi sono fuori dal mer-
cato;

d) riduzione dei prezzi, aumento delle
quantità: anche in questo caso i nume-
ri sono ambigui, perché possono raffi-
gurare sia gli effetti (positivi) di un’in-
novazione di processo cost-saving che
quelli (negativi) di una fatale erosione
dei margini di profitto. 
Questa analisi è stata svolta nel par.
2.3 utilizzando dati ISTAT. Tenendo
conto che, banalmente, i valori sono il
prodotto dei prezzi per le quantità, il
valore totale delle esportazioni di cia-
scun comparto è stato diviso per le
rispettive quantità, ottenendo ciò che
si chiama convenzionalmente valore
medio unitario (VMU). In realtà, il
VMU è concettualmente diverso dal
prezzo, perché costituisce piuttosto
una media dei prezzi dei diversi pro-
dotti esportati in un dato periodo
dalle imprese comprese in ogni dato
aggregato merceologico. E tuttavia,
ad un sufficiente livello di disaggrega-
zione, l’andamento nel tempo del
VMU può essere assunto come una
proxy di (cioè una variabile il cui com-
portamento approssima) quello della
media dei prezzi all’esportazione in
ogni dato comparto. Ed esaminando
congiuntamente questo andamento e
quello delle quantità esportate, i com-
parti in questione sono stati riclassifi-



cati nei quattro sottoinsiemi appena
presentati ottenendo un primo risulta-
to analitico interessante nonostante le
ambiguità appena ricordate.   
E’ utile sottolineare qui la particolarità
dell’approccio appena esposto rispet-
to al modo più consueto di rappresen-
tare la competitività di un’impresa, di
un’industria o di un paese, per mezzo
dell’andamento combinato del cam-
bio e dei prezzi alla produzione.
Cambi e prezzi sono ovviamente fon-
damentali per la competitività.
Quello che si vuole qui sottolineare è
che, in presenza di upgrading, un
aumento dei prezzi può accompa-
gnarsi anche a un aumento della com-
petitività, non solo a un suo calo, se
dipende dal fatto che il valore aggiun-
to unitario delle produzioni è salito.
Un’altra variabile frequentemente
assunta come indicatore di competiti-
vità sono le quote di mercato (normal-
mente calcolate come quota del paese

A sulle importazioni totali di B). In
questa sede si è preferito usare le
quantità, anziché le quote di mercato,
non solo per ragioni di disponibilità
dei dati (l’affidabilità delle statistiche
sulle importazioni, a livello di paese e
di settore, è oggetto di molte critiche),
ma anche per alcune difficoltà concet-
tuali che si incontrano usando le
quote di mercato (possono aumentare
solo perché qualche concorrente si
ritira, non perché si diventa più com-
petitivi; inoltre, essendo usualmente
calcolate a partire da dati in valore,
sono molto dipendenti dalle variazio-
ni dei prezzi; infine, come si è già
detto nel par. 2.2.1, in un’epoca di
rapida espansione del commercio
mondiale dovuta all’ingresso di nuovi
paesi emergenti di dimensioni molto
significative, un aumento delle quote
non sembra essenziale per verificare
l’efficacia di strategie di upgrading).
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2.2.3 Bergamo nelle catene del valore globali2

Un altro modo possibile di guardare
alla competitività delle esportazioni è
quello di guardare all’inserimento
degli esportatori nelle cd. catene del
valore globali (GVC). Una catena del
valore è “l’intera gamma delle attività
necessarie a portare un prodotto o
servizio dalla sua ideazione, attraver-
so le differenti fasi della produzione
(che coinvolge una combinazione di
trasformazioni fisiche e di servizi
diversi alla produzione), la consegna
ai consumatori finali e l’eliminazione
(o il riciclo) dopo l’uso)” . L’espressione
“catena del valore globale” allude alle
diverse possibili dimensioni del feno-

meno:
a. al fatto che ciascuna delle varie atti-
vità poste lungo la catena (i suoi
“anelli”) apporta un valore aggiunto,
grande o piccolo che sia, al prodotto
finale,
b. al fatto che queste attività, poste
lungo la catena e collegate tra di loro
da relazioni funzionali (link), possono
essere svolte all’interno di una stessa
impresa in modo verticalmente inte-
grato, oppure – e, nel mondo attuale,
più probabilmente – da una rete di
imprese diverse ciascuna delle quali si
occupa quindi di uno o più anelli della
catena,

2 L’approccio metodologico proposto in questo paragrafo si rifà, con opportuni adattamenti, a quanto 
proposto in Gereffi G., Humprey J. e Sturgeon T., Il governo delle catene del valore globali, “Economia e
società regionale”, 2/2005.



c. al fatto che, grazie all’apertura dei
mercati e all’innovazione tecnologica,
i vari anelli della catena si possono
moltiplicare (per mezzo dell’outsour-
cing) e si possono ridistribuire geogra-
ficamente ai quattro angoli del piane-
ta (grazie alla possibilità di scomporre
i processi produttivi e di delocalizzar-
ne alcune fasi).  
L’ultima di queste dimensioni, quella
dell’outsourcing e di quella sua parti-
colare modalità di realizzazione che è
l’outsourcing internazionale di semila-
vorati, componenti e lavorazioni –
nota in letteratura come la frammen-
tazione internazionale dei processi
produttivi – non poteva non essere
presa in considerazione in una realtà
come quella bergamasca, caratterizza-
ta dalla forte presenza di settori mani-
fatturieri notoriamente coinvolti in
questo tipo di attività, come la metal-
meccanica e la gomma-plastica, da un
lato, e il tessile e l’abbigliamento, dal-
l’altro. Del resto, lo sviluppo delle GVC
è strettamente associato alla crescita
recente del commercio internazionale:
è stato stimato che 25-30 per cento del
commercio internazionale  sarebbe
generato attualmente dallo scambio
di semilavorati e componenti. 
Le domande cruciali per il nostro
ragionamento diventano dunque: (i)
in che misura gli esportatori della pro-
vincia partecipano alle GVC? (ii) quan-
do vi partecipano, quanto riescono a
trattenere per sé del valore aggiunto
generato dalla catena? In altre parole:
le imprese bergamasche sono compe-
titive all’interno delle GVC?
La possibilità che le GVC funzionino in
modo coordinato ed efficace generan-
do valore, e la quota di questo valore
che ciascuno degli anelli della catena
riesce a trattenere per sé, dipendono

in ultima analisi dalla maggiore o
minore necessità di un coordinamento
esplicito tra di loro, e, nella misura in
cui questo coordinamento è necessa-
rio, dal potere di mercato che ciascuno
dei partecipanti è i grado di esercitare.
In estrema sintesi, si possono elencare
alcune possibili situazioni:
a. il caso di totale assenza di coordina-
mento, e di massima simmetria del
potere, che è quello in cui le relazioni
tra i soggetti della catena sono regola-
te dal mercato, come accade quando
si comprano/vendono prodotti in
serie, a catalogo, da produttori che
servono un mercato più o meno vasto;
b. il caso opposto, di massimo coordi-
namento e massima asimmetria del
potere di mercato, si ha in caso di inte-
grazione verticale delle varie attività
della catena all’interno della stessa
impresa, cioè di comando gerarchico;
c. tra i due estremi, c’è il caso in cui gli
anelli della catena sono rappresentati
da imprese diverse che funzionano in
rete, ed è qui che il fenomeno che stia-
mo esaminando assume i suoi conno-
tati più “moderni” e rilevanti. Queste
“catene del valore a rete” possono a
loro volta essere di tre tipi:
i) catene di tipo modulare, quando le
competenze produttive, tecnologiche
e organizzative richieste nei diversi
anelli sono elevate, perché vengono
trattati prodotti complessi che richie-
dono notevoli conoscenze e complessi
trasferimenti di informazioni tra anel-
li, e però questa complessità è codifi-
cabile, cioè descrivibile precisamente
con adeguato linguaggio tecnico, e i
fornitori di semilavorati e prodotti
intermedi dispongono di un certo
numero di moduli tecnologici comuni
che, diversamente combinati, consen-
tono di soddisfare le esigenze di una
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domanda variabile. E’ il caso, ad esem-
pio, delle catene del valore in cui ope-
rano fornitori di macchinario indu-
striale in grado di personalizzare un
certo numero di “modelli-base” per
rispondere alle esigenze di una clien-
tela diversificata. Questo tipo di cate-
ne richiede un grado di coordinamen-
to relativamente basso e le asimmetrie
di potere sono basse perché compra-
tori e fornitori lavorano con molti
partner;
ii) catene di tipo relazionale, in cui
pure la complessità delle transazioni
richiede che i partecipanti abbiano
competenze elevate, e però quella
complessità non è codificabile, perché
(i) la produzione mobilita conoscenze
tacite (cioè competenze acquisite
facendo e non trasferibili nozionistica-
mente), (ii) le forniture sono altamen-
te personalizzate e la loro realizzazio-
ne richiede un’interazione diretta e
complessa tra cliente e fornitore, (iii) i
fornitori sono altamente specializzati,
cosicché il compratore (l’impresa fina-
le) è interessata a ricorrere all’out-
sourcing per avvantaggiarsi  delle
competenze del fornitore. Queste
catene sono caratterizzate da un
grado di coordinamento esplicito
superiore ai casi precedenti, con un
equilibrio del potere ancora abbastan-
za simmetrico per via della dipenden-
za reciproca tra compratori e fornitori.
Non è difficile intravedere catene del
valore di questo genere sia nel settore
automobilistico, dove la componenti-
stica specializzata viene progettata in
simbiosi con i grandi sistemisti e le
case automobilistiche, sia nell’alta
moda, dove le grandi marche spesso
utilizzano fornitori di accessori per
abbigliamento che partecipano inte-
rattivamente all’elaborazione delle

collezioni e producono in esclusiva per
ciascun cliente;
iii) catene di tipo captive, nelle quali le
transazioni sono complesse, ma alta-
mente codificabili, le competenze
richieste ai fornitori (relativamente)
basse e il grado di coordinamento
esplicito assai elevato, nel senso che
l’impresa finale esercita un potere
diretto sui fornitori (che spesso lavora-
no in esclusiva per lei). Si pensi agli
stabilimenti di assemblaggio di pro-
dotti ad elevato contenuto tecnologi-
co a partire da componenti ideati e
realizzati altrove, oppure al tradizio-
nale outsourcing della cucitura dei
capi nell’industria dell’abbigliamento.  
E’ abbastanza intuitivo supporre che
questi diversi tipi di governance delle
catene del valore comportano diversi
gradi di disuguaglianza nella riparti-
zione del valore aggiunto tra fornitori
e imprese finali; questa disuguaglian-
za sarà tanto più pronunciata quanto
maggiore è l’asimmetria nella distri-
buzione del potere di mercato lungo
la catena. La quota di valore aggiunto
che potrà essere trattenuta da un
anello della catena dipenderà quindi
dal suo essere impresa finale o meno,
e, per i fornitori, dal loro patrimonio
di competenze, dalle loro capacità
produttivi, tecnologici e organizzativi
e dal costo che l’impresa finale
dovrebbe sostenere per cambiare for-
nitore.
Dalle interviste effettuate nel corso
della presente ricerca a un gruppo di
esportatori bergamaschi , è emerso un
insieme assai vario e interessante di
strategie messe in atto proprio allo
scopo di migliorare la competitività
delle proprie imprese all’interno delle
GVC. Si riportano qui molto somma-
riamente alcuni esempi degli asset
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intorno a cui sono state costruite que-
ste strategie: 
i) innovazione di prodotto:
- uso del composito (a base di tessuti
di carbonio) prima per telai a nastro,
poi per applicazioni varie (medicale,
cartotecnica, accessori di arredamen-
to, tubi per impianti di desalinizzazio-
ne, aeronautica);
- sviluppo di filettature (connessioni)
per tubi a cannocchiale destinati ad
impianti petroliferi di particolare
profondità;
ii) tecnologia specializzata:
- contenitori di alluminio per bevera-
ge, spray, con tecnologia specializzata
per deformare il materiale e alla con-
tinua innovazione di prodotto (leader
mondiale); 
- estrusori monovite per materiale
poliolefinico, cuore dell’impianto pro-
duttore di tubi di plastica flessibili,
anche di grandi dimensioni; 
iii) componentistica automotive:
- componenti in gomma per sistemi
destinati all’automobile (es. compo-
nenti per alzavetri); innovazione di
prodotto in continua coprogettazio-
ne; 
- sinterizzazione:  tecnologia di produ-
zione di pezzi in leghe metalliche
varie, con ulteriori eventuali lavora-
zioni termiche o meccaniche (es. com-
ponenti per airbag, cambio, cintura di
sicurezza);
iv) l’innovazione nel made in Italy
- accessori abbigliamento, pelletteria
(non più bottoni, upgrading nell’alta
moda), valorizzando le abilità artigia-
nali di un paese asiatico attraverso
una joint-venture 
- nicchia: bottoni di materiale semina-
turale (né poliestere, né 100% natura-
le), di fascia alta e medio/alta, con
contenuto di moda, servizio e forte

innovazione di processo.
Dagli esempi fatti, e dall’insieme del
materiale raccolto durante le intervi-
ste, sono emersi chiaramente alcune
strategie tipiche attraverso cui le
imprese inserite nelle GVC sviluppano
diversi fattori di competitività: 
i) da parte delle imprese “finali”, la
ricerca di sempre nuove leadership di
nicchia attraverso l’innovazione di
prodotto, e la delocalizzazione dei
prodotti maturi;
ii) da parte dei fornitori specializzati
su commessa, lo sviluppo delle compe-
tenze di base (tecnologia, creatività
organizzazione) e la ricerca dell’uni-
cità (tendenziale insostituibilità, qua-
lunque sia il contenuto tecnologico
della produzione);
iii) da parte dei fornitori di prodotti in
serie (o quasi), la cura della competen-
za tecnologica, della qualità, del servi-
zio e del prezzo.
Il nostro studio non poteva ovviamen-
te procedere per ricostruzione di spe-
cifiche catene del valore, data la mol-
teplicità delle catene in cui gli esporta-
tori censiti a Bergamo sono inseriti.
L’indagine campionaria presentata nel
par. 2.4 costituisce piuttosto un primo
tentativo di mappare la misura in cui
le imprese BG sono coinvolte in strate-
gie di outsourcing e di frammentazio-
ne internazionale della produzione,
sia sul versante degli acquisti che su
quello delle vendite. Come si vedrà,
l’indagine ha messo in evidenza come
gli esportatori bergamaschi siano
effettivamente inseriti in una trama
fitta e sempre più spessa di relazioni di
rete che si estendono al di là delle
frontiere. 
L’indagine campionaria non poteva
dunque sciogliere l’ambiguità eviden-
ziata nel paragrafo 2.2.2: tuttora,
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quindi, per molti comparti delle espor-
tazioni non possiamo dire se la dina-
mica delle quantità e dei VMU sotten-
da un guadagno o una perdita di com-
petitività. Abbiamo però saggiato la
misura in cui gli esportatori hanno cer-
cato, negli scorsi cinque anni, di attua-
re strategie di outsourcing e di inter-
nazionalizzazione per stare nei merca-
ti. Il fatto che l’abbiano fatto è di per
sé un indicatore di non esclusione
dalle dinamiche recenti dei mercati
mondiali, e il fatto che in molti settori
le esportazioni e/o i prezzi non si siano
ridotti indica che, almeno in una certa
misura, queste strategie danno risulta-
ti positivi.   

Tutto questo basta, crediamo, a giusti-
ficare l’importanza del metodo di
indagine prescelto che combina con-
cetti e modelli dell’economia indu-
striale e dell’economia internazionale.
Gli elementi di conoscenza acquisiti
con questo lavoro, e le prime conclu-
sioni che hanno permesso di raggiun-
gere, esposte nel par. 2.5, potranno
d’ora in poi essere utilmente incorpo-
rati sia nelle analisi future sulla com-
petitività di Bergamo che nel disegno
di eventuali politiche di sostegno.
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2.3 Le esportazioni di Bergamo tra il 1992 e il 2004: anda-
mento, composizione tecnologica, determinanti

2.3.1 Un quadro di insieme per sottogruppi di contenuto tecnologico

Nel 2004, le esportazioni totali di
Bergamo erano cresciute, in valore, di
circa 2,5 volte rispetto alla media del
triennio 1992-94 (tabella 2.1). Nello
stesso periodo, quelle lombarde e ita-
liane erano cresciute rispettivamente
di circa 1,9 e 2 volte, con il risultato
che la quota delle esportazioni della
provincia sulla regione e sull’intero
paese erano nel 2004 rispettivamente
del 12,2 per cento (+ 20%) e del 3,4
per cento (+ 8,5% circa). La maggior
crescita bergamasca rispetto agli
aggregati geografici di riferimento ha
luogo essenzialmente tra il 1992 e il
1997. Inoltre, l’aumento di quota sul
totale regionale è più significativo di
quello sul totale nazionale. 
Come è logico attendersi in un’econo-

mia essenzialmente trasformatrice,
anche le importazioni sono parallela-
mente cresciute; anche qui, la quota di
Bergamo su Lombardia e Italia è cre-
sciuta (in ambedue i casi, dell’11 per
cento circa).
Limitandosi alle esportazioni manifat-
turiere, che ammontano al 98% circa
di quelle totali, e osservandone la cre-
scita nei quattro raggruppamenti per
contenuto tecnologico già richiamati
(tabella 2.2), si osserva, nel corso del
periodo, un consolidamento di carat-
teristiche già presenti al momento ini-
ziale:
• nel 2004, le esportazioni high-tech
(HT), in calo rispetto all’inizio del
periodo, sono il 2,9 per cento di quel-
le totali, meno di un terzo rispetto a



quel che sono in Lombardia e in Italia;
• nello stesso anno, le esportazioni
medium-high-tech (MH), in crescita
rispetto all’inizio del periodo, sono
oltre il 53 per cento del totale, un
livello significativamente superiore a
quello osservato in Lombardia e Italia;
• le esportazioni medium-low-tech
(ML), poco meno del 20 per cento del
totale, sono sostanzialmente stabili e
in linea con gli aggregati di riferimento;
• il peso delle esportazioni low-tech
(LT), poco meno di un quarto del tota-
le e in calo, non è dissimile dal dato
lombardo e significativamente inferio-
re a quello nazionale; nei due aggre-
gati di riferimento il calo delle espor-
tazioni di questo gruppo rispetto a
quelle totali è stato assai più significa-
tivo che a Bergamo. 
Un profilo più dettagliato del conte-
nuto di ciascuno di questi raggruppa-
menti “tecnologici” è presentato in
tabella 2.3 per mezzo dei 95 gruppi in
cui la classificazione Ateco consente di
suddividere le esportazioni manifattu-
riere. Di ciascun gruppo sono riportati
sia il peso percentuale sulle esporta-
zioni totali che alcune altre variabili
chiave, che verranno successivamente
commentate. Alcune osservazioni pos-
sibili su questa tabella sono sintetizza-
te di seguito (tabella 2.4):
• anzitutto, durante il periodo in
esame c’è stata una tendenza alla con-
centrazione delle esportazioni: 53
gruppi (il 56% del totale), che hanno
generato nel 2002-2004 il 60% delle
esportazioni, hanno visto la loro
quota sul totale accrescersi nel perio-
do; gli altri 42 gruppi, che rappresen-
tavano nel 2004 il 40 circa delle espor-
tazioni, hanno invece visto la loro
quota ridursi. Tra i raggruppamenti a
media ed alta tecnologia, il peso dei

gruppi in aumento eccede in misura
significativa quello dei gruppi in dimi-
nuzione; per le esportazioni LT vale il
contrario;
• gli indici di specializzazione di
Balassa (IS) rispetto alla Lombardia
sono in crescita in 42 gruppi (44% di
tutti i gruppi), che hanno generato nel
2002-04 oltre il 53% delle esportazio-
ni bergamasche. In 20 di questi gruppi
(44,3% delle esportazioni totali) l’indi-
ce è superiore a 1, denotando specia-
lizzazione; 
• i gruppi HT sono despecializzati e il
loro peso complessivo è in calo;
• tra i gruppi LT, quelli specializzati
prevalgono come peso, ma quelli con
indice in calo prevalgono largamente
come numero;
• tra i gruppi MH, quelli con indici di
specializzazione in crescita e in dimi-
nuzione si equivalgono approssimati-
vamente come numero e come peso.
Quelli con indice superiore a 1, che
denotano specializzazione, sono lar-
ghissimamente preponderanti come
peso, rappresentando circa il 51% di
tutte le esportazioni della provincia;
• tra i gruppi ML, infine, quelli despe-
cializzati sono di più come numero,
ma inferiori come peso, rispetto a
quelli specializzati. I settori con indice
in crescita pesano però approssimati-
vamente il doppio di quelli con indice
in diminuzione. 
L’esame dei numeri indici dei valori,
delle quantità e dei valori medi unita-
ri (VMU) (tabelle 2.5 e 2.6) fornisce
informazioni preziose, anche se di
natura ancora descrittiva, sul modo in
cui gli esportatori bergamaschi, nei
diversi settori in esame, hanno saputo
rispondere all’evoluzione in atto nei
mercati mondiali. Va ricordata qui la
ben nota ambiguità delle conclusioni
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che si possono trarre dal confronto tra
valori e quantità per mezzo dei VMU,
già illustrata nel par. 2.2.2, che fa sì
che un aumento dei valori, in presen-
za di quantità stabili, può essere spie-
gato sia da un miglioramento della
qualità media dei prodotti, e quindi
da un miglioramento di competitività,
che, all’opposto, da un aumento di
prezzi che rende le esportazioni meno
competitive e che non mancherà di
riflettersi anche sulle quantità nel
prossimo futuro. Dall’esame di questi
dati si possono comunque trarre alcu-
ne prime, interessanti indicazioni.
Questa lettura viene qui effettuata
per mezzo delle figure 2.1, 2.2, 2.3 e
2.4, ciascuna delle quali è riferita a
uno dei raggruppamenti tecnologici. I
grafici riportano, in ascissa, la varia-
zione degli indici dei VMU nell’ultimo
decennio, misurata dalla  differenza
tra i valori medi di questi indici nei
due bienni 2003-2004 e 1995-1996e, in
ordinata, la variazione degli indici
delle quantità (misurata allo stesso
modo); i punti designati dai codici a
tre cifre nei diversi quadranti indicano
le esportazioni ordinate secondo i
diversi gruppi Ateco; l’elenco dei
gruppi appartenenti a ciascun rag-
gruppamento tecnologico è riportato
nei riquadri subito di seguito . Nel leg-
gere i riquadri e i grafici si deve tene-
re conto che:
a. i gruppi raffigurati sul I quadrante
(NE) hanno aumentato nel periodo sia
i VMU che le quantità, il che sta ad
indicare un aumento di competitività,
ottenuto attraverso strategie di
upgrading, che, comportando un
aumento delle quantità prodotte

localmente, ha un impatto positivo
sull’occupazione nella provincia; 
b. quelli raffigurati sul III quadrante
(SO) hanno invece perso competitività,
dal momento che una riduzione dei
valori medi unitari non ha impedito
una riduzione delle quantità esporta-
te (si potrebbe quindi parlare di un
fenomeno di downgrading). Cattive
notizie dunque sia per gli esportatori
che per l’occupazione;
c. nel IV quadrante (SE) si hanno
aumenti dei VMU con riduzioni di
quantità, il che fornisce un’evidenza
di interpretazione non immediata in
termini di competitività delle imprese,
come si è appena detto. La riduzione
delle quantità comporta comunque
riflessi negativi per l’occupazione,
anche per la possibile presenza di
fenomeni, anche parziali, di delocaliz-
zazione produttiva;
d. nel II quadrante (NO), viceversa,
aumenti delle quantità si accompa-
gnano a una riduzione dei valori medi
unitari. Questo andamento è positivo
per quanto riguarda il passato, ma è di
incerta interpretazione prospettica.
Esso potrebbe infatti indicare tanto (i)
un aumento tendenziale della compe-
titività di prezzo degli esportatori, con
riflessi positivi per l’occupazione (al
netto dell’impatto di eventuali feno-
meni di delocalizzazione), quanto (ii)
una incombente perdita di competiti-
vità, se l’aumento delle quantità fosse
stato conseguito a prezzo di una cadu-
ta dei margini di profitto tale da pre-
giudicare gli investimenti e la remune-
razione del capitale investito.
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I QUADRANTE: COMPETITIVITA' E OCCUPAZIONE IN AUMENTO

DL322-Apparecchi trasmittenti per la radiodiffusione e la televisione e apparecchi per la telefonia HT

DL323-Apparecchi riceventi per la radiodiffusione e la televisione;apparecchi per la registrazione e la

riproduzione del suono o dell'immagine e prodotti connessi HT

DL331-Apparecchi medicali e chirurgici e apparecchi ortopedici HT

DL332-Strumenti ed apparecchi di misurazione, di controllo, di prova, di navigazione e simili

(escluse le apparecchiature di controllo dei processi industriali) HT

DL335-Orologi HT

DM342-Carrozzerie per autoveicoli; rimorchi e semirimorchi HT

DM343-Parti ed accessori per autoveicoli e loro motori HT

DA154-Oli e grassi vegetali e animali LT

DA158-Altri prodotti alimentari LT

DA159-Bevande LT

DB171-Filati di fibre tessili LT

DB172-Tessuti LT

DB176-Tessuti a maglia LT

DB181-Indumenti in pelle LT

DB182-Articoli di abbigliamento in tessuto e accessori (esclusi quelli in pelle e pellicce) LT

DD203-Prodotti di carpenteria in legno e di falegnameria per l'edilizia LT

DG241-Prodotti chimici di base MHT

DG243-Pitture, vernici e smalti, inchiostri da stampa e mastici MHT

DG246-Altri prodotti chimici MHT

DK291-Macchine e apparecchi per la produzione e l'impiego di energia meccanica, esclusi i motori

per aeromobili, veicoli e motocicli MHT

DK292-Altre macchine di impiego generale MHT

DK294-Macchine utensili MHT

DK296-Armi, sistemi d'arma e munizioni MHT

DL311-Motori, generatori e trasformatori elettrici MHT

DL315-Apparecchi di illuminazione e lampade elettriche MHT

DF232-Prodotti petroliferi raffinati MLT

DH251-Articoli in gomma MLT

DJ274-Metalli di base non ferrosi MLT

DJ272-Tubi MLT

DJ282-Cisterne, serbatoi e contenitori in metallo; radiatori e caldaie per il riscaldamento centrale MLT

DJ286-Articoli di coltelleria, utensili e oggetti diversi, in metallo MLT

DJ287-Altri prodotti in metallo MLT

DM351-Navi e imbarcazioni MLT
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II QUADRANTE: COMPETITIVITA' INCERTA
E OCCUPAZIONE IN AUMENTO MA CON PROSPETTIVE INCERTE

DA151-Carni e prodotti a base di carne LT

DA152-Pesci conservati e trasformati e prodotti a base di pesce LT

DA153-Preparati e conserve di frutta e di ortaggi LT

DA155-Prodotti lattiero-caseari e gelati LT

DA156-Prodotti della macinazione, amidi e fecole LT

DA157-Alimenti per animali LT

DB175-Altri prodotti tessili LT

DC192-Articoli da viaggio, borse, marocchineria e selleria LT

DD202-Fogli da impiallacciatura; compensato, pannelli stratificati, pannelli di truciolato ed altri pannelli di legno LT

DD205-Altri prodotti in legno, in sughero e materiali da intreccio LT

DE211-Pasta da carta,carta cartone LT

DE212-Articoli di carta e di cartone LT

DE221-Libri, giornali ed altri stampati; supporti sonori registrati LT

DE222-Altri articoli di stampa LT

DN362-Gioielli e articoli di oreficeria LT

DN364-Articoli sportivi LT

DN366-Manufatti vari n.c.a. LT

DG245-Saponi e detergenti, prodotti per la pulizia e la lucidatura; profumi e prodotti per toletta MHT

DG247-Fibre sintetiche e artificiali MHT

DL312-Apparecchiature per la distribuzione e il controllo dell'elettricità MHT

DL314-Pile e accumulatori elettrici MHT

DL316-Apparecchi elettrici n.c.a. MHT

DM352-Locomotive, anche da manovra, e materiale rotabile ferrotranviario MHT

DH252-Articoli in materie plastiche MLT

DI262-Prodotti ceramici non refrattari, non destinati all'edilizia;prodotti ceramici refrattari MLT

DJ283-Generatori di vapore (escluse le caldaie per il riscaldamento centrale ad acqua calda) MLT

DI267-Pietre da taglio o da costruzione, modellate e finite MLT

III QUADRANTE: COMPETITIVITA' E OCCUPAZIONE IN CALO

DL300-Macchine per ufficio, elaboratori ed apparecchiature per sistemi informatici HT

DM341-Autoveicoli HT

DM353-Aeromobili e veicoli spaziali HT

DD201-Legno tagliato, piallato e/o trattato LT

DN363-Strumenti musicali LT

DN365-Giochi e giocattoli LT

DI263-Piastrelle in ceramica per pavimenti e rivestimenti MLT

DJ281-Elementi da costruzione in metallo MLT



Una prima sintesi delle informazioni
riportate nei riquadri qui sopra, nei
grafici e nelle tabelle citate, è riporta-
ta nello specchietto seguente, che
associa a ciascun quadrante dei grafici

il peso dei gruppi che vi si collocano, in
percentuale sia delle esportazioni
totali che dei rispettivi raggruppa-
menti.
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IV QUADRANTE: COMPETITIVITA' INCERTA E OCCUPAZIONE IN CALO

DG244-Prodotti farmaceutici e prodotti chimici e botanici per usi medicinali HT

DL321-Valvole e tubi elettronici ed altri componenti elettronici HT

DL334-Strumenti ottici e attrezzature fotografiche HT

DB174-Manufatti tessili confezionati, esclusi gli articoli di vestiario LT

DB177-Articoli di maglieria LT

DB183-Pellicce, articoli in pelliccia LT

DC191-Cuoio (esclusi indumenti) LT

DC193-Calzature LT

DD204-Imballaggi in legno LT

DN361-Mobili LT

DG242-Fitofarmaci ed altri prodotti chimici per l'agricoltura MHT

DK293-Macchine per l'agricoltura e la silvicoltura MHT

DK295-Altre macchine per impieghi speciali MHT

DK297-Apparecchi per uso domestico MHT

DL313-Fili e cavi isolati MHT

DM354-Cicli e motocicli MHT

DM355-Altri mezzi di trasporto n.c.a. MHT

DI266-Prodotti in calcestruzzo, cemento o gesso MLT

DI261-Vetro e prodotti in vetro MLT

DI265-Cemento, calce e gesso MLT

DI268-Altri prodotti in minerali non metalliferi MLT

DJ273-Altri prodotti della trasformazione del ferro e dell'acciaio MLT

DI264-Mattoni, tegole ed altri prodotti per l'edilizia, in terracotta MLT

DJ271-Prodotti della siderurgia MLT



Lo specchietto consente alcuni primi
commenti:
• HT: 2/3 di queste esportazioni (1,9%
di quelle totali) hanno guadagnato
competitività in presenza di un
aumento delle quantità prodotte; per
il resto, le quantità prodotte sono
diminuite, per lo più in presenza di un
aumento dei VMU;
• MH: circa il 55% del raggruppamen-
to (30% di quelle totali) ha accresciuto
la propria competitività in presenza di
un aumento delle quantità prodotte;
per un altro 30% circa (16% del tota-
le) si può dire che le tendenze dell’oc-
cupazione sono negative;
• ML: circa 2/3 dei gruppi appartenen-
ti a questo comparto (13% del totale)
ha guadagnato competitività in pre-
senza di un aumento delle quantità
prodotte; di un altro 25% si può

segnalare la tendenza negativa del-
l’occupazione;
• LT: solo il 21% di questo comparto
(5% delle esportazioni totali) mostra
una tendenza pienamente positiva. La
concentrazione dei gruppi nel II e nel
IV quadrante, fortemente segnata
dalle vicende del tessile e dell’abbi-
gliamento, è da leggere probabilmen-
te in modo non ottimistico, come
segnale di una forte competizione di
prezzo, della caduta dei margini di
profitto e della diffusione di strategie
di delocalizzazione;
• Nel complesso, il 50% circa delle
esportazioni è generato da settori che
hanno guadagnato competitività nel
corso del periodo, in particolare per il
contributo del comparto MH, che si
presenta come uno dei veri punti di
forza del sistema produttivo locale.
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Evoluzione recente I quadrante II quadrante III quadrante IV quadrante Totali

➛ Competitività: Competitività: Competitività: Competitività:

in aumento incerta in calo incerta

Contenuto tecnologico Occupazione: Occupazione: Occupazione: Occupazione:

in aumento in aumento, ma con in calo in calo

prospettive incerte

HT 1,8% tot 0,2% tot 0,80% tot 2,8% tot

63,3%  HT = 8,2% HT 28,5% HT 100,0% HT

MH 29,5% tot 8,3% tot 0,3% tot 16,0% tot 54,0% tot

54,7% MH 15,3% MH 0,5% MH 29,6% MH 100,0 MH

ML 13,0% tot 5,5% tot 0,2% tot 0,8% tot 19,8% tot

66,6% ML 28,3% ML 19,8% ML 4,1% ML 100,0% ML

LT 5,0% tot 5,8% tot 0,2% tot 12,3% tot 23,0 tot

21,3% LT 25,0% LT 0,9% LT 52,9% LT 100,0% LT

Totali 49,5% tot 19,7% tot 0,9% tot 29,9%tot 100,0% tot

➛



Questi settori contribuiscono in modo
positivo all’occupazione;
• Un altro 30% delle esportazioni ber-
gamasche è generato da settori che
hanno ridotto le quantità in presenza
di un aumento dei VMU. Per quanto
detto, non è possibile al momento
valutare le tendenze della competiti-
vità di questi comparti; per l’occupa-
zione la tendenza è invece sostanzial-
mente negativa, soprattutto per il
13% rappresentato da comparti LT;
• Per le ragioni richiamate, poco si può
dire del 15% di esportazioni generate
da settori che hanno aumentato le
quantità in presenza di una riduzione
dei VMU. Sull’8% e oltre rappresenta-
to da settori MH, in particolare, il giu-
dizio non può che restare sospeso
(l’insieme di questo raggruppamento
ha una discreta performance), mentre
sul 6% rappresentato da settori LT è
inevitabile un certo pessimismo.
Le tabelle 2.7 e 2.8 documentano il
fenomeno delle importazioni ed
esportazioni temporanee, che cioè
transitano in dogana con un “regime”
diverso da quello degli analoghi flussi
a titolo definitivo in quanto riesporta-
zioni a seguito di temporanea impor-
tazione o esportazioni temporanee;
analogamente si hanno reimportazio-
ni ed importazioni temporanee. In
ognuno di questi casi, l’evento princi-
pale che dà luogo a flussi temporanei
si ha quando una merce esce da un
paese per subire in un altro paese
alcune fasi di lavorazione (il “perfe-
zionamento”) e viene poi rinviata nel
paese di provenienza. L’esistenza di
flussi del genere nei due sensi docu-

menta come la provincia di Bergamo
sia al tempo stesso luogo di perfezio-
namento sia attivo (temporanea
esportazione e successiva reimporta-
zione) che passivo (temporanea
importazione e successiva riesporta-
zione). Tutte queste fattispecie si som-
mano alle esportazioni (importazioni)
a titolo definitivo dando luogo all’ag-
gregato delle esportazioni (importa-
zioni) totali. Il rapporto tra le esporta-
zioni (importazioni) definitive e quelle
totali costituisce quindi un primo,
sommario indicatore dell’esistenza del
fenomeno in questione: quanto più
questo rapporto sarà inferiore al
100%, tanto più il fenomeno sarà pre-
sente. 
Dalla tabella 2.7 si ricava ad esempio
che, nel 2004, il livello medio del rap-
porto tra le esportazioni definitive e
quelle totali è stato del 96,6%. Ben 15
settori manifatturieri si collocano al
disotto della media, con valori che
oscillano tra il 96,1% degli strumenti
ottici al 68,2% degli “altri articoli da
stampa” fino ai casi isolati delle valvo-
le e tubi elettronici (27,6%) e delle
pellicce (16,7%). E’ utile notare che la
distribuzione dei settori in questione
per raggruppamento tecnologico è la
seguente: HT 5, ML 1, MH 3, LT 6. Si ha
quindi conferma del fatto che il feno-
meno del traffico temporaneo, mani-
festazione delle strategie di outsour-
cing e di frammentazione internazio-
nale della produzione, non si esaurisce
quindi nella sua manifestazione tradi-
zionalmente più nota, il traffico di
perfezionamento passivo nel settore
dell’abbigliamento.
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Secondo la teoria economica, le princi-
pali variabili esplicative delle esporta-
zioni sono la domanda dal resto del
mondo e il cambio. In questa sezione
del Rapporto si è quindi provveduto
ad esaminare la correlazione tra que-
ste due variabili e le esportazioni della
provincia di Bergamo nel periodo
1992-2004. I risultati dell’analisi sono
presentati nelle tabelle 2.9, 2.10, 2.11
e 2.12.
Un quadro complessivo della situazio-
ne è anzitutto fornito nella tabella
2.9. Le matrici di correlazione presen-
tate in questa tabella richiedono una
breve spiegazione. 
La parte A considera le esportazioni di
Bergamo verso un aggregato geogra-
fico ottenuto sottraendo al mondo
intero gli undici paesi dell’area del-
l’euro (Francia, Germania, Spagna,
Portogallo, Austria, Belgio, Olanda,
Lussemburgo, Irlanda, Grecia,
Finlandia). Le esportazioni verso que-
sto aggregato sono messe in relazione
con (i) il cambio tra la cd. eurolira (di
fatto: lira fino al 1998, euro dal 1999
in poi) e il dollaro, e (ii) il tasso di cre-
scita della domanda mondiale (esclusa
l’area dell’euro), approssimato dalla
crescita del Pil degli Stati Uniti.
Ciascuno dei diversi raggruppamenti
delle esportazioni bergamasche per
contenuto tecnologico è stato inoltre
sperimentalmente messo in correla-
zione con le esportazioni degli altri
raggruppamenti, per esplorare la pos-
sibilità che esistano flussi di esporta-
zioni composti da prodotti di diverso
contenuto merceologico, ma legati tra
di loro da rapporti “di filiera”, matu-
rati cioè nel tempo come frutto della
presenza sul territorio bergamasco di

vere e proprie filiere esportatrici. 
Nella parte B della tabella, le esporta-
zioni di Bergamo verso i dodici paesi
dell’area dell’euro sono messe in rela-
zione con l’andamento della domanda
in questi paesi, approssimato dall’an-
damento del Pil dell’area, nel sottope-
riodo 1997-2004, caratterizzato dap-
prima da una sostanziale stabilità dei
cambi e poi dall’adozione di fatto
della moneta unica. 
In sintesi, si può osservare che:
• le esportazioni verso il mondo al di
fuori dell’area dell’euro sono significa-
tivamente correlate all’andamento del
cambio, mentre non sembrano corre-
late con la domanda (nel senso che
mostrano una debolissima correlazio-
ne con segno negativo). In altre paro-
le, le esportazioni bergamasche al di
fuori dell’area dell’euro sono forte-
mente dipendenti dal prezzo e rispon-
dono invece poco ad incrementi della
domanda;
• la correlazione tra esportazioni e
cambio cresce regolarmente al dimi-
nuire del contenuto tecnologico,
come è giusto aspettarsi. La presenza
di un apprezzabile contenuto tecnolo-
gico determina un aumento del valore
aggiunto unitario dei prodotti espor-
tati, e allenta quindi la sensibilità della
domanda di questi ultimi al prezzo;
• la correlazione forte e regolare tra i
diversi raggruppamenti delle esporta-
zioni non sembra invece implicare
alcun effettivo nesso di causalità; essa
sembra piuttosto confermare quanto
appena detto, nel senso che riflette
verosimilmente la forte dipendenza
delle esportazioni dei diversi raggrup-
pamenti tecnologici dalle loro deter-
minanti comuni, e in particolare dal-
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l’andamento del cambio;
• per quanto riguarda invece l’area
dell’euro, colpisce la correlazione
“giusta” (cioè con il segno positivo
atteso), e però bassa, tra le esportazio-
ni e l’andamento della domanda. Fa
eccezione il piccolo raggruppamento
delle esportazioni HT, fortissimamente
correlato alla domanda estera, che
conferma un comportamento almeno
in parte diverso da quello degli altri
raggruppamenti (con cui ha infatti
una correlazione più debole, a volte
con segno negativo).
Le tabelle 2.10 e 2.11 presentano un
approfondimento della correlazione
tra domanda ed esportazioni berga-
masche, rispettivamente nei paesi del-
l’area euro e in quelli esterni all’area
euro che costituiscono i mercati di
sbocco più rilevanti, nel periodo 1997-
2004. Per quanto riguarda l’area euro
(tabella 2.10), risulta che, nel periodo
in esame:
• la correlazione tra domanda ed
esportazioni totali di Bergamo è
modesta per gran parte dei paesi, con
eccezioni da segnalare per Paesi Bassi
e Francia (grazie alla loro domanda di
tecnologia alta e medio-alta), Belgio
(tecnologia media). Per la Germania, il
coefficiente di correlazione, ancorché
superiore a quello globale, è mante-
nuto basso per la debolissima correla-
zione della domanda con le esporta-
zioni a tecnologia medio-alta, che
sono una parte rilevante del totale
bergamasco;
• l’high-tech è l’unico comparto in cui
le esportazioni sono altamente corre-
late alla domanda, in particolare quel-
la proveniente dai paesi più grandi
(Francia e Germania) nonché da Paesi
Bassi e Finlandia. 
• Il low-tech ha correlazione un po’

più consistente con la domanda in
Germania e Lussemburgo; il medium-
high è particolarmente sensibile alla
domanda in Francia, Portogallo,
Belgio e Lussemburgo; il medium-low
lo è in Germania, Belgio e Grecia. 
Per quanto riguarda invece l’area non
euro (tabella 2.11), tra il 1997 e il
2004, 
• La correlazione tra esportazioni ber-
gamasche totali e crescita in diversi
dei principali mercato di sbocco pre-
senta valori assai più elevati. Tra que-
sti, sono da segnalare Cina (soprattut-
to nel low-tech), Turchia (medium-
high, high), Repubblica Ceca (tutti i
comparti), Romania (soprattutto high,
medium-high, low), Svizzera
(medium-high), Iran (soprattutto high
e medium) e Norvegia (medium-low). 
• HT: mostra correlazione più consi-
stente con la crescita in Romania,
Repubblica Ceca, Polonia, Cina,
Turchia, Iran e Giappone;
• MH: Romania, Repubblica Ceca,
Polonia, Turchia, Svizzera, e poi Iran e
Brasile
• ML: Repubblica Ceca, Romania, Cina,
Iran e Norvegia; 
• L: Repubblica Ceca, Cina, Romania,
Regno Unito, Iran.
• Va infine segnalata l’assenza di cor-
relazione tra esportazioni bergama-
sche e crescita degli Stati Uniti, un
punto critico per l’importanza di que-
sto partner in termini quantitativi.
Emerge dunque chiaramente che gli
esportatori bergamaschi, a fronte del-
l’adozione della moneta unica e della
scarsa crescita registrata dall’area
euro, nonché dell’andamento sfavore-
vole del cambio euro/dollaro, hanno
concentrato i loro sforzi altrove riu-
scendo ad avvantaggiarsi della rapida
crescita sia (i) di alcuni dei nuovi paesi
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membri della  UE (Repubblica Ceca,
Polonia) che (ii) di alcuni paesi candi-
dati (Turchia, Romania) che ancora (ii)
di alcuni dei mercati esteri in più rapi-
da crescita (soprattutto Cina e in misu-
ra minora Brasile e Russia), ed anche
delle opportunità offerte da paesi pur
così diversi come Iran e Norvegia.
Gli andamenti appena esaminati si
sono riflessi sulla distribuzione geo-
grafica delle esportazioni bergama-
sche, illustrata in tabella 2.12 con rife-
rimento al periodo 1999-2004, da cui

emerge in estrema sintesi che:
• Il peso complessivo dell’area euro
come destinazione delle esportazioni
si è ridotto. Essa ne ha assorbito nel
2004 poco meno di metà a fronte del
56% del 1999;
• Tutti i comparti tecnologici hanno
partecipato a questa tendenza, ma un
contributo particolare è venuto dalle
tecnologie alte e medio-alte.
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• Nel periodo 1992-2004, le esporta-
zioni bergamasche sono cresciute più
di quelle italiane e lombarde, di cui
rappresentavano nel 2004 rispettiva-
mente il 12,2 e il 3,4 per cento. 
• Questa crescita ha avuto luogo
essenzialmente negli anni 1992-97,
per poi rallentare nel periodo seguen-
te, segno di una qualche difficoltà nel
tenere il passo con (i) l’andamento
altalenante della domanda mondiale,
soprattutto in presenza di un anda-
mento sfavorevole del cambio
euro/dollaro negli ultimi anni, da cui
le esportazioni bergamasche dipendo-
no particolarmente, e (ii) con l’anda-
mento delle economie dell’area euro
all’indomani dell’adozione della
moneta unica.
• In presenza di queste circostanze
negative, nel periodo più recente gli
esportatori bergamaschi hanno con-
centrato i loro sforzi altrove riuscendo
ad avvantaggiarsi sia dell’allargamen-
to dell’Unione Europea che della rapi-
da crescita di alcuni importanti paesi
emergenti, tra cui la Cina.

• Un gruppo di settori esportatori (a
livello dei gruppi Ateco a 3 cifre) che
rappresenta circa metà delle esporta-
zioni della provincia ha chiaramente
guadagnato competitività, poichè è
riuscito ad accrescere sia i valori medi
unitari (VMU) che le quantità; i settori
che perdono chiaramente terreno
(con caduta dei VMU e delle quantità)
costituiscono l’1% delle esportazioni
totali; sui restanti settori non è possi-
bile dare una valutazione di competi-
tività in base alla semplice lettura di
queste statistiche, anche se in un
gruppo di settori LT che rappresenta
circa il 18% delle esportazioni totali le
tendenze in atto sono probabilmente
preoccupanti.
• Quanto emerso fin qui va qualificato
in riferimento al contenuto tecnologi-
co delle esportazioni. Bergamo differi-
sce in misura significativa dal panora-
ma lombardo e nazionale essenzial-
mente perché, rispetto a queste aree
di riferimento, (i) le sue esportazioni
high-tech (HT) (2,9% del totale mani-
fatturiero nel 2004) sono meno di un



terzo e (ii) le sue esportazioni
medium-high-tech (MH) (oltre 53 %
del totale manifatturiero nel 2004)
sono significativamente superiori. 
• Le esportazioni HT di Bergamo:
- sono di entità modesta e nessuno dei
settori che le compongono è specializ-
zato rispetto alla Lombardia,
- sono cresciute meno delle esporta-
zioni totali (solo 6 settori su 10 sono
cresciuti nel periodo), cosicché il loro
peso sul totale è diminuito,
- hanno un andamento per lo più non
legato al prezzo (2/3 di queste espor-
tazioni sono cresciute in quantità e
anche nei valori medi unitari), bensì
alla domanda proveniente sia dall’a-
rea euro che dall’esterno;
- sono coinvolte, almeno in alcuni
comparti, in flussi commerciali tempo-
ranei legati a operazioni di perfezio-
namento, a riprova del possesso di
asset competitivi legati presumibil-
mente alla qualità delle lavorazioni;
• Circa le esportazioni MH, invece, si
deve sottolineare che:
- esse pesano più che in Lombardia e
Italia, e 15 settori sui 26 che le com-
pongono (che ammontano al 50 per
cento delle esportazioni totali) sono
specializzati rispetto alla Lombardia.
Tuttavia, in 8 di questi 15 settori la
specializzazione si sta riducendo (e il
peso di questi 8 è all’incirca uguale a
quello degli altri 7); insomma, alcuni
settori che rappresentano dei punti di
forza non sono riusciti a crescere nel
periodo più recente,
- i settori in crescita sono più numero-
si e complessivamente più “pesanti” di
quelli in calo, anche se fra questi ulti-
mi ce ne sono alcuni di specializzazio-
ne,
- oltre metà del raggruppamento
(circa il 30% delle esportazioni totali)

ha accresciuto la sua competitività con
una crescita parallela dei VMU e delle
quantità, mentre un altro 30% (16%
delle esportazioni totali) ha accresciu-
to i VMU in presenza però di una ridu-
zione delle quantità prodotte sul terri-
torio provinciale (il che indica che
hanno avuto luogo processi di riorga-
nizzazione produttiva, anche se nulla
si può dire sulle tendenze della com-
petitività in base a questi soli dati), 
- anche gli esportatori MH sono coin-
volti, almeno in alcuni comparti, in
flussi commerciali temporanei legati a
operazioni di perfezionamento;
• Le esportazioni medium-low-tech
(ML) 
- sono stabilmente circa il 20 per cento
del totale, in linea con Lombardia e
Italia; 7 dei 22 settori che le compon-
gono, pari ad oltre la metà del com-
parto, mostrano un indice di specializ-
zazione crescente,
- 2/3 dei gruppi appartenenti al com-
parto ha guadagnato competitività
accrescendo sia le quantità che i VMU;
- il fenomeno dei flussi commerciali
temporanei sembra concentrarsi in
pochi settori; 
• Le esportazioni LT, infine, 
- costituiscono circa un quarto del
totale e hanno sperimentato un calo
significativo, assai più netto che negli
altri raggruppamenti tecnologici, che
riguarda settori che rappresentano
circa due terzi delle esportazioni LT, 
- nei settori specializzati rispetto alla
Lombardia, questa specializzazione è
più spesso crescente, mentre in quelli
despecializzati la specializzazione
tende a diminuire,
- solo il 21% delle esportazioni del
raggruppamento proviene da settori
che hanno chiaramente guadagnato
competitività; i rimanenti settori sono

68

2. Le esportazioni bergamasche tra vecchie specializzazioni e nuove strategie



verosimilmente coinvolti nelle ristrut-
turazioni e riorganizzazioni in corso
nel made in Italy. 
• In definitiva, all’interno di ciascuno
dei raggruppamenti tecnologici indivi-
duati sembra essere in atto una pola-
rizzazione tra 
- settori che guadagnano competiti-
vità trattenendo produzioni sul terri-
torio bergamasco (2/3 dei settori HT e
di quelli ML, più di metà di quelli MH,
il 21% di quelli LT), 

- altri che ne guadagnano invece ridu-
cendo la produzione locale, 
- altri ancora su cui non è possibile
esprimere valutazioni del genere
senza ulteriori approfondimenti. 
• Indubbiamente positivo è il fatto che
solo l’1 per cento delle esportazioni
locali provenga da settori in cui le
quantità esportate si riducono pur in
presenza di una riduzione dei VMU.
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2.4 Un’indagine campionaria sulle imprese esportatrici

2.4.1 Obiettivi e metodologia

L’obiettivo prioritario dell’indagine
era quello di acquisire alcune basilari
informazioni quantitative sullo svilup-
po dell’attività internazionale delle
imprese esportatrici della provincia al
di là delle statistiche sulle esportazioni
in valore e quantità esaminate nel
paragrafo precedente. In particolare,
si voleva indagare sulla loro apparte-
nenza a catene del valore globali,
sulle strategie di outsourcing e di ridi-
slocazione internazionale della produ-
zione che hanno conseguentemente
sviluppato, sugli investimenti effet-
tuati in relazione ad alcuni fattori cri-
tici di successo (innovazione, risorse
umane). Si sono quindi messi in evi-
denza il grado di internazionalizzazio-
ne della singola impresa, i suoi rappor-
ti di fornitura e subfornitura a monte
e valle del processo produttivo, i pro-
cessi di delocalizzazione (locale e

internazionale), di frammentazione
del processo produttivo e, in generale,
di outsourcing in cui essa è coinvolta,
il suo investimento nell’innovazione e
nelle risorse umane. 
L’indagine è stata svolta sommini-
strando un questionario strutturato
ad un campione casuale di imprese
esportatrici, estratto dal database
SDOE messo a disposizione dalla
Camera di Commercio. La sommini-
strazione è stata effettuate nel mese
di settembre 2005 con metodo CATI. Il
campione ha stratificato le imprese in
(i) quattro classi dimensionali, in linea
con le definizioni UE: piccole imprese
(fino a 19 addetti, da 20 a 49), medie
(da 50 a 249) e grandi (250 e oltre), e
(ii) quattro raggruppamenti in base al
contenuto tecnologico, secondo la
definizione proposta dall’OCSE e già
utilizzata nel paragrafo precedente.



I risultati dell’indagine sono presenta-
ti nelle tabelle da 2.13 a 2.54. Nel
corso del questionario, è stato ripetu-
tamente chiesto un confronto tra la
situazione odierna e quella di 5 anni
fa. Poiché solo 308 delle 316 imprese
che hanno risposto esistevano a quel-
l’epoca, si è deciso di elaborare i risul-
tati solo per quelle 308, dopo aver
controllato che le 8 imprese eliminate
fossero distribuite in diversi segmenti
del campione e che la scelta compiuta
non distorcesse dunque i risultati. 
Il quadro emerso dall’indagine si può
sintetizzare come segue:
1. Gli esportatori bergamaschi sono
prevalentemente di piccola dimensio-
ne: il 60% di loro non supera i 19
addetti; il 70% di questi (42% del
totale) opera in settori a basso conte-
nuto tecnologico; solo il 7,5% delle
imprese rispondenti era posto sotto il
controllo di un’altra impresa non
finanziaria: questa percentuale sale
nel MH, ma è inesistente nell’HT e
ridotto al 4% nel LT, il comparto più
numeroso (tabella 2.13);
2. L’occupazione è per lo più in
aumento (come nei segmenti con
dimensioni e contenuto tecnologico
medi) o costante: solo il 22% del cam-
pione dichiara una diminuzione
rispetto a 5 anni fa, prevalentemente
concentrata nella piccola dimensione
(tabella 2.14);
3. Il prodotto è (i) lo stesso di 5 anni fa
nel 50% dei casi, e (ii) lo stesso con
qualche innovazione in un altro 47%
dei casi; solo i settori MH hanno intro-
dotto prodotti completamente nuovi
più frequentemente (tabella 2.15);
4. L’acquisto di semilavorati e/o com-
ponenti all’esterno è aumentato in

tutte le classi dimensionali e tecnolo-
giche negli ultimi 5 anni (tabella 2.16);
il luogo di provenienza di questi
acquisti si allontana tanto più quanto
maggiore è la dimensione di impresa,
mentre il contenuto tecnologico non
sembra fare differenza (tabella 2.17); 
5. Tutte le classi dimensionali e tecno-
logiche affidano lavorazioni all’ester-
no, senza variazioni di rilievo rispetto
a 5 anni fa (tabella 2.18). Il luogo in
cui queste lavorazioni vengono effet-
tuate è tanto più lontano quanto
maggiore è la dimensione dell’impre-
sa committente. La lontananza del
terzista appare  comunque indipen-
dente dal contenuto tecnologico del
committente stesso  (tabella 2.19); 
6. Le domande riguardanti il fatturato
estero (tabella 2.20) chiedevano di
distinguere tra quota in conto proprio
(C/P) e quota in conto terzi (C/T). Va
precisato che questa distinzione non
va confusa con quella tra lavorazione
in serie e lavorazione su commessa.
Una quota forte e crescente della pro-
duzione industriale, e quindi anche
delle esportazioni, di un’area come la
bergamasca  caratterizzata da reddito
pro capite elevato e dimensione di
impresa relativamente piccola, è rea-
lizzata su commessa (come è emerso
anche dall’indagine qualitativa presso
un insieme di imprese di media dimen-
sione della provincia), il che ha in
comune con il C/T il fatto che il rischio
di mercato del prodotto finito è soste-
nuto dal committente. Per il resto, il
C/T indica piuttosto, nel linguaggio
degli imprenditori della provincia, una
esternalizzazione motivata essenzial-
mente da considerazioni di costo e di
flessibilità, e solo in secondo luogo
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dalla necessità di accedere a specifiche
competenze del terzista. E’ comunque
emerso che, tra gli intervistati: 
• Ambedue le modalità, C/P e C/T,
sono presenti in tutte le classi dimen-
sionali e tecnologiche, con una preva-
lenza (in tutte le classi) del C/P, 
• Non appare alcuna relazione tra pro-
porzioni rispettive del C/P e del C/T e
contenuto tecnologico;
7. A proposito della clientela della
produzione in C/P (tabella 2.21), si è
chiesto se si trattasse di altri produtto-
ri, distributori o grossisti, e se costoro
fossero italiani o esteri. E’ risultato
che:
• La modalità “distributori” è la più
frequente, essendo quella a cui ricor-
rono le imprese più piccole e/o con
contenuto tecnologico basso o medio
basso,
• Le modalità “produttori” e “grossi-
sti” sono in media attorno al 40% dei
casi ciascuna (erano ovviamente possi-
bili risposte multiple), ma questa per-
centuale sale un po’ nelle imprese più
grandi e in quelle con medio contenu-
to tecnologico. Non traspare invece
alcuna relazione tra tipologia e nazio-
nalità della clientela e contenuto tec-
nologico delle esportazioni;
8. Per quanto riguarda invece la com-
mittenza della produzione in C/T
(tabella 2.22), è risultato che, in
media, tra il 55 e il 65 dei terzisti ha
come clienti dei produttori, mentre la
presenza di distributori, tra il 43 e il
49% nell’intero campione, cresce sen-
sibilmente nelle imprese più piccole.
Un impatto della tecnologia su questa
variabile è difficile da decifrare a
occhio nudo: sembra tuttavia di capire
che, al crescere del contenuto tecnolo-
gico, cresce il numero di terzisti che
vendono a produttori e a distributori;

9. La delocalizzazione (tabelle 2.23 e
2.24) è stata praticata negli ultimi 5
anni in tutte le classi tecnologiche, più
intensamente con il crescere della
dimensione aziendale. La motivazione
principale (2/3 delle risposte in media)
è stata la riduzione del costo del lavo-
ro, seguita dal desiderio di avvicinarsi
al mercato di sbocco in più di un quar-
to dei casi; 
10. Gli investimenti esteri diretti
(tabelle 2.25 e 2.26) sono stati effet-
tuati negli ultimi 5 anni in tutte le clas-
si dimensionali e tecnologiche, ma
sono di gran lunga più frequenti con il
crescere delle classi dimensionali e del
contenuto tecnologico. Le motivazioni
prevalenti sono soprattutto il deside-
rio di essere presenti su un mercato e
di attivare una partnership, e meno la
necessità di ridurre il costo del lavoro
(le due motivazioni comunque non si
escludono a vicenda);
11. Anche la scelta di avviare una coo-
perazione sistematica con imprese
estere (tabelle 2.27 e 2.28) è più fre-
quente nelle imprese di dimensioni
più grandi e di contenuto tecnologico
più elevato. Mentre per le imprese più
piccole la motivazione prevalente è
quella di fare ricerca e di disegnare
nuovi prodotti, per le medio-grandi
sono quelle legate a strategie di orga-
nizzazione della produzione e di com-
mercializzazione;
12. Gli investimenti in innovazione e
nella formazione hanno impegnato
negli ultimi 5 anni (tabelle 2.29 –
2.32), e impegneranno ancora nei
prossimi 3, una quota del fatturato
più rilevante nelle imprese di dimen-
sione piccola e media e in quelle a
contenuto tecnologico più significati-
vo; 
13. Una situazione analoga si osserva
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per l’affidamento di incarichi di ricer-
ca all’esterno (tabella 2.25), più fre-
quenti al crescere della dimensione
aziendale e del contenuto tecnologi-
co;
14. Per quanto riguarda i laureati pre-
senti in azienda (tabella 2.35), risulta
che (i) più di metà delle aziende non
ne ha, e per il resto che (ii) ce ne sono
in tutte le classi dimensionali e tecno-
logiche. Dal confronto tra la situazio-
ne attuale e quella di 5 anni fa, risulta
poi che (i) chi non ne ha, non ne aveva
neanche prima, e (ii) chi ne ha, ne
aveva già e spesso li ha aumentati;
15. La variazione percepita della con-
correnza sul mercato principale (tabel-
le da 2.36 a 2.45) non è accompagnata
dal comportamento atteso (l’aumen-
to) della variabile “innovazione di
prodotto”. E’ accompagnata invece,
nell’insieme, dal comportamento atte-
so (in aumento) di tutte le altre varia-
bili sotto elencate, con differenze
tutto sommato minori tra le classi
dimensionali e tecnologiche:
• Acquisto di semilavorati, componen-
ti
• Outsourcing di lavorazioni, deloca-
lizzazione all’estero

• IDE
• Collaborazioni sistematiche con
imprese estere
• Investimenti per l’innovazione e la
formazione
• Assunzione di laureati in azienda, in
particolare tecnici;
16. Il mercato di sbocco principale
(tabella 2.46), che per il campione nel
suo insieme è l’Italia, è stato però
meno citato rispetto a 5 anni fa.
L’Europa nel suo insieme è invece in
crescita: di meno Francia e Germania,
di più l’Inghilterra; in crescita anche
USA, Asia e Russia. 
17. La nazionalità dei concorrenti nel
mercato di sbocco principale (tabella
2.49) si può infine sintetizzare così: 
• sul mercato italiano, Italia e Cina (5
anni fa anche altri provenienti da
paesi europei)
• sui mercati europei: Italia, Germania,
Cina 
• negli USA: Italia, altri europei
• in Asia: Italia, Cina, Germania, Asia,
altri europei.
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2.5 Sintesi e implicazioni di policy

Nel periodo 1992-2004, le esportazio-
ni bergamasche sono cresciute più di
quelle italiane e lombarde, di cui rap-
presentavano nel 2004 rispettivamen-
te il 3,4 e il 12,2 per cento. Nel 2004, le
esportazioni high-tech (HT) di
Bergamo (2,9% del totale manifattu-
riero) pesavano meno di un terzo di
quelle della Lombardia e dell’Italia
mentre le sue esportazioni medium-

high-tech (MH) (oltre 53 % del totale
manifatturiero) erano significativa-
mente superiori. 
All’interno di ciascuno dei raggruppa-
menti tecnologici individuati sembra
essere in atto una polarizzazione tra: 
• settori che guadagnano competiti-
vità trattenendo produzioni sul terri-
torio bergamasco (2/3 dei settori HT e
ML, più di metà di quelli MH, il 21% di



quelli LT), pari a circa metà delle
esportazioni totali,
• l’1 per cento delle esportazioni loca-
li, che proviene da settori in probabile
perdita di competitività in cui le quan-
tità esportate si riducono pur in pre-
senza di una riduzione dei VMU,
• altri settori, che rappresentano poco
meno di metà delle esportazioni tota-
li, su cui non è possibile esprimere
valutazioni del genere senza ulteriori
approfondimenti (anche se un insieme
di settori LT che genera circa il 18%
delle esportazioni totali desta preoc-
cupazione).
Questo andamento generale è asso-
ciato a cambiamenti profondi, in atto,
nella composizione delle esportazioni,
legati alla possibilità tecnica e orga-
nizzativa di suddividere sempre più i
processi produttivi e al diffondersi del-
l’outsourcing e della frammentazione
internazionale della produzione. 
In particolare, una quota rilevante e
crescente delle esportazioni bergama-
sche è certamente associata, dal lato
delle esportazioni, alla partecipazione
di una parte consistente degli esporta-
tori bergamaschi a catene del valore
di dimensione globale in veste di for-
nitori di semilavorati, componenti e
sistemi personalizzati, e, dall’altro, a
una deverticalizzazione dei processi
produttivi ampiamente in atto anche
a Bergamo. L’indagine sul campo
(questionario e interviste) mostra
infatti chiaramente che: 
• una parte crescente degli scambi
internazionali riguarda semilavorati e
componenti (quando il cliente estero
è un altro produttore); d’altra parte le
imprese hanno accresciuto la quota di
semilavorati e componenti acquistati
all’esterno;
• è aumentata anche la delocalizza-

zione, essenzialmente per ridurre il
costo del lavoro, e questo non riguar-
da solo i settori LT: anche nei settori ad
alta e media tecnologia ci sono infatti
segmenti e attività sottoposti a dura e
crescente pressione sui prezzi.
Nell’ultimo quinquennio, questa ten-
denza è stata alimentata dalla perce-
zione diffusa di un aumento della con-
correnza, sospinto anche dall’adozio-
ne della moneta unica e dall’anda-
mento del cambio con l’area del dolla-
ro, che includeva fino a pochi mesi fa
anche il renmimbi. La Cina, in partico-
lare, è percepita da molti come il prin-
cipale concorrente emergente nei
maggiori mercati di sbocco delle
esportazioni (Italia, Europa, Asia).
La nozione di catena del valore globa-
le fornisce uno strumento analitico
utile sia perché permette di indagare
queste trasformazioni, ponendo l’ac-
cento sull’esistenza di reti di imprese
estese a livello mondiale, sia anche, in
particolare, perché fornisce un punto
di vista nuovo per analizzare la com-
petitività delle esportazioni in termini
di contributo che esse danno al valore
aggiunto generato dall’intera catena.
Dall’indagine svolta, sono infatti
emersi chiaramente alcuni fattori criti-
ci di competitività riconducibili alle
diverse possibili collocazioni dell’e-
sportatore: 
• se è un’impresa “finale”, cioè pro-
duttrice di un prodotto finito: capa-
cità di acquisire e difendere una posi-
zione di leadership in qualche (nicchia
di) mercato, offrendo nuovi prodotti
in fase iniziale del ciclo di vita e delo-
calizzando quelli che non lo sono più;
• se è un fornitore su commessa spe-
cializzato: competenza di base (tecno-
logica, organizzativa, creativa), specia-
lizzazione e unicità (è molto costoso
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sostituirlo) (quale che sia il contenuto
tecnologico e il tipo di GVC);
• se è un fornitore di prodotti stan-
dard (o quasi standard), prodotti in
serie e venduti a catalogo: buona tec-
nologia, qualità, servizio e prezzi asso-
lutamente competitivi (devono esiste-
re economie di scala e il costo del lavo-
ro deve incidere il meno possibile).
Il posizionamento più critico è quello
del fornitore su commessa di commo-
dities (componenti o lavorazioni total-
mente standardizzate): qui l’asset
principale è il prezzo, unito all’estre-
ma flessibilità ed eventualmente ad
un certo contenuto tecnologico. 
Dall’indagine sul campo sono emersi,
in questo senso, indizi consistenti
degli “investimenti strategici” e delle
riorganizzazioni in atto. Tra l’altro, le
imprese piccole e medie investono più
delle altre in innovazione e formazio-
ne, mentre quelle più grandi investo-
no di più in IDE, R&S, cooperazione
con imprese estere. Sembra però
ancora scarsa l’innovazione di prodot-
to.
Quali sono le implicazioni di  tutto
questo per la politica di sostegno alle
imprese e alle industrie? Una risposta
esauriente a questa domanda richie-
derebbe una analisi specifica che
andrebbe ben al di là degli obiettivi di
questo rapporto. Da quanto è emerso
discendono però già da ora alcuni
punti fermi. 
In primo luogo, dalla constatazione
che vi sono andamenti assai differen-
ziati anche all’interno degli stessi set-
tori discende che le politiche di soste-
gno devono rivolgersi non già ai setto-
ri in quanto tali (il che entrerebbe pre-
sto in contraddizione con gli impegni
europei in materia di tutela della con-

correnza), né al territorio inteso come
un contenitore indistinto di imprese
tutte uguali una all’altra, quanto piut-
tosto alle imprese che più coraggiosa-
mente innovano prodotti e servizi in
vista dell’espansione sui mercati inter-
nazionali, in particolare quelli che cre-
scono più rapidamente. Anche l’inno-
vazione di processo resta ovviamente
fondamentale, ma ha forse meno
bisogno di sostegni specifici ed è
peraltro già incentivata da numerosi
strumenti nazionali e locali. Se si vuole
sostenere i progetti più coraggiosi e
meritevoli, insomma, è necessario
essere più trasparentemente selettivi
che in passato, con una particolare
attenzione anche a progetti basati
sulla cooperazione tra imprese diverse
che operano lungo le stesse catene del
valore. 
In secondo luogo, bisogna intensifica-
re il sostegno a progetti di internazio-
nalizzazione, in particolare per entra-
re sui mercati nuovi in più rapida cre-
scita, stimolando non solo la generica
partecipazione a iniziative di commer-
cializzazione, ma anche le aggregazio-
ni tra imprese volte a servire meglio la
domanda proveniente da quei paesi
nonché la costruzione di partnership
tra imprese di paesi diversi.
In terzo luogo, vanno incoraggiate e
sostenute tutte le imprese che deside-
rano crescere, poiché non vi è alcun
dubbio che la dimensione comparati-
vamente troppo piccola costituisca
oggi uno degli ostacoli più ardui da
superare sulla via del recupero di com-
petitività dell’industria italiana.
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