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A Elena sostanza di bellezze inarrivabili.


Ai miei figli, ai figli del terzo millennio.
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Beppe Morgese, CEO di MOFRA Shoes SRL.







Il libro XMUTARE di Mario Piarulli rappresenta una voce fuori dal coro: un’opera che ha il coraggio di riscoprire le radici più autentiche dello scambio umano – il baratto – e di proiettarle nel mondo contemporaneo della comunicazione e della pubblicità. Il volume nasce da un’esperienza personale e professionale intensa, dove l’autore, imprenditore nel settore dei media, scopre un vuoto formativo e culturale nel mondo accademico rispetto a una pratica – quella del bartering pubblicitario – che oggi muove centinaia di milioni di euro e rappresenta una concreta alternativa economica per le aziende. Questa non è solo una riflessione tecnica o un’analisi di mercato: è un percorso di scoperta, di innovazione, di ponte tra passato e futuro. L’autore ci guida con passione e precisione lungo una linea del tempo che parte dalla Mesopotamia e approda nella Milano di oggi, passando per i Fenici, il Medioevo, la Grande Depressione e l’era digitale. Con lo stile di chi conosce bene la materia e ha vissuto in prima persona la costruzione di un’intera professione, Mario Piarulli non solo racconta, ma norma, struttura, istituzionalizza una figura ancora poco conosciuta ma essenziale nel panorama pubblicitario: il barter. Il lettore si troverà di fronte a una vera e propria guida: storica, giuridica, operativa. Ma anche a una testimonianza viva, fatta di passione, incontri, tentativi, successi e una visione chiara: trasformare una pratica millenaria in un’opportunità moderna, sostenibile e regolamentata. XMUTARE è, in definitiva, un libro che cambia la percezione di cosa significhi fare pubblicità oggi. Ed è anche un invito: a mutare, a crescere, a guardare il mondo con occhi nuovi. Perché, come dice l’autore, «il barter non è solo un mestiere: è un modo di vedere le cose».


Beppe Morgese


Mofra Shoes SRL
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Nicola Grieco, OWNER di New Grieco SRL.







Opero nella mia azienda da ventisette anni e leggendo il libro XMUTARE di Mario Piarulli, con cui collaboro da circa 15 anni, ho rivisto come in una pellicola tutti gli sforzi e i progressi fatti nel tempo che l’autore racconta e dona a tutti noi, nel mio caso attraverso il cambio merce pubblicitario di prodotti per l’igiene e la cura della persona.


Mi occupo di 16.000 referenze soddisfacendo oltre 3.000 clienti e coprendo la distribuzione in tutte le sue sfaccettature, dalla catena di negozi ai grossi distributori.


Il cambio merce pubblicitario permette un grande vantaggio economico, incrementa le possibilità di lavoro garantendo vantaggi commerciali sia in Italia che nel mondo. Rappresenta un settore in forte espansione, dall’alto potenziale.


Ciò che ha suggellato il nostro sodalizio lavorativo sono state la lealtà e la sincerità che fungono da basi per il nostro rapporto e hanno permesso la creazione di sinergie positive.


Per lavorare in questo settore occorre provare amore per il commercio e dare il massimo di sé; sono proprio queste condizioni che permettono di vivere il lavoro come possibilità di esprimersi togliendo il carico della fatica.


Sia io che Mario lavoriamo e viviamo così, cavalchiamo le onde di questo settore senza dimenticare mai il valore umano e mettendo la fiducia reciproca alla base della nostra collaborazione.


Nicola Grieco


New Grieco SRL













PREFAZIONE



Alla luce dello scenario geopolitico contemporaneo, trovo opportuno che nella prefazione di questo volume siano messi in luce dei parallelismi che si rivelerebbero pericolosi se ignorati.


Oggi il mondo è continuamente scosso da politiche economiche che non mancano di far sorgere dubbi e preoccupazioni nella totalità della popolazione mondiale in merito alla feroce e ormai prolungata crisi economica che, come suggerito da Papa Francesco, crea un clima da Terza Guerra Mondiale vissuta in tanti piccoli pezzi.


Esattamente 100 anni fa, nel 1925, la crisi travolse gli Stati Uniti d’America. Tutto iniziò proprio con l’errata convinzione che, per superare una crisi economica interna legata allora soprattutto all’agricoltura, bisognasse imporre dei dazi alle importazioni di prodotti dalle altre nazioni.


Nonostante le evidenze remassero contro queste decisioni, la situazione venne protratta e sfociò nella terribile crisi del 1929 con la Grande Depressione e i crolli in borsa conosciuti come il martedì e il giovedì nero.


Questi processi storici verranno poi analizzati dettagliatamente all’interno di questo volume, ma ciò che è necessario evidenziare ora è come nel 1930, ad aggravare ulteriormente una situazione già disperata, concorse anche lo Smoot-Hawley Tariff Act.


Si tratta di una legge protezionistica approvata durante la presidenza di Herbert Hoover che prevedeva l’applicazione di dazi su oltre 20.000 prodotti di importazione con l’intento di proteggere l’agricoltura e l’industria statunitensi dalla concorrenza estera.


Sebbene l’intenzione fosse lodevole, gli effetti furono devastanti e causarono un aumento delle tariffe fino al 60%, numerose ritorsioni commerciali con l’applicazione di ulteriori dazi sui prodotti americani, un calo del commercio internazionale e un peggioramento della crisi a livello globale.




Furono 1.028 gli economisti che si riunirono e scrissero una lettera per chiedere il veto al presidente, ma non vennero ascoltati.


Di seguito è possibile leggerne degli stralci.


Siamo convinti che l’aumento dei dazi sarebbe un errore. In generale, aumenterebbero i prezzi che i consumatori nazionali dovrebbero pagare. Aumentando i prezzi, incoraggerebbero le preoccupazioni relative ai costi più elevati per intraprendere la produzione, costringendo così il consumatore a sovvenzionare sprechi e inefficienze dell’industria. Un livello di protezione più elevato, come quello contemplato, aumenterebbe quindi il costo della vita e danneggerebbe la stragrande maggioranza dei nostri cittadini.


Una guerra tariffaria non costituisce il terreno fertile per la crescita della pace mondiale.


Tra il 1929 e il 1933 il commercio globale crollò del 26%, in gran parte a causa delle politiche protezioniste, che peraltro alimentarono un clima di contrapposizione che sfociò poi nella Seconda Guerra Mondiale.


Fu allora che il baratto prese piede negli Stati Uniti in piccole forme aggregative per sopperire alla fame e agli stenti, come si vedrà nel dettaglio successivamente in un capitolo interamente dedicato.


A un secolo di distanza ci troviamo ancora a vagliare con preoccupazione le politiche trumpiane che parlano di dazi.


Anche oggi sono numerosi gli economisti che guardano con scetticismo i conteggi e le formule utilizzate dal Dipartimento del Commercio degli Stati Uniti d’America che ha deciso di perseguire questa strada, conscio del fatto che causerà un forte impatto nello scenario mondiale.


L’intento è ancora di penalizzare le merci d’importazione.


La formula diffusa dal Dipartimento utilizza come base il deficit commerciale degli USA verso i diversi Paesi dividendolo per il totale delle importazioni da un determinato Paese.


Riporto un esempio relativo all’Indonesia: il deficit commerciale con l’Indonesia è di 17,9 miliardi di dollari, e le importazioni dall’Indonesia sono di 28 miliardi. 17,9 diviso 28 risulta 0,64, cioè 64%. Questo 64% viene diviso per due ottenendo una specie di sconto, il dazio effettivo da applicare che corrisponde al 32% su tutte le merci provenienti dall’Indonesia.


Con questa formula ha imposto all’Indonesia un “accordo bilaterale” che ha di fatto eliminato il 99% dei dazi per le merci delle esportazioni statunitensi verso l’Indonesia sui prodotti dell’agricoltura, energia, prodotti industriali e su prodotti legati alla tecnologia e ICT. Ha venduto 15 miliardi USD di energia per i prossimi anni, oltre a 50 aerei Boeing e acquisti su larga scala di macchinari agricoli.


Ha ottenuto una riforma delle normative interne all’Indonesia a favore degli Stati Uniti in materia di certificazione, procedure, liberalizzazione per gli standard di sicurezza dei veicoli e l’eliminazione delle quote di importazione per le merci provenienti dagli Stati Uniti, oltre a tutta una serie di concessioni strategiche legate a minerali critici ed energia rinnovabile.


Solo dopo tutti questi accordi siglati pochi giorni prima che scattassero i dazi ha concesso l’abbassamento della percentuale dei dazi al 19% invece che al 32%.


Nel caso invece di Brasile e India, anche avendo nella stessa formula uno squilibrio al 25%, Trump e il suo staff ha inasprito i dazi al 50 % perché questi Stati a parer loro sono poco collaborativi rispetto agli “accordi bilaterali”.


Molte nazioni come l’Indonesia, compresa la nostra Comunità Europea, hanno subito accettato questi “accordi bilaterali” e a oggi sono imperscrutabili e imprevedibili gli scenari futuri di questa guerra commerciale.


Sappiamo bene però che dietro a ogni crisi, per quanto terribile e spaventosa, si nascondono delle opportunità ed è proprio in questo scenario che il baratto sale nuovamente alla ribalta rivelandosi ancora una volta come la soluzione migliore per aggirare questo ostacolo.


L’utilizzo di questo strumento ridurrebbe gli attriti tra le nazioni, contribuendo a rasserenare una popolazione mondiale in ansia per guerre e dazi a cui nessuno riesce a dare risposte adeguate.


Un’importante risorsa può essere trovata nella formula del barter deal o countertrade, ossia la possibilità per diverse parti di fornire reciprocamente beni o servizi comprensivi anche del know-how attraverso l’utilizzo di schemi contrattuali.


La legge permette di effettuare scambi in natura anche con Paesi esteri ed evitando di utilizzare il denaro; agendo così per compensazione, si rileva un vantaggio anche per quelle nazioni che hanno difficoltà di convertibilità monetaria, carenza di liquidità o sono sottoposti a ingenti dazi sulla merce di importazione.


A differenza del cambio merce pubblicitario, che, come vedremo, ha mille sfaccettature e necessita di un’apposita formazione e di uno studio approfondito perché legato alla comunicazione e all’advertising, il barter deal o countertrade è molto più semplice come tipo di scambio e prevede solo accordi tra aziende e protocolli internazionali già collaudati e specifici.


Attualmente sono già disponibili i seguenti protocolli:


–  LOI – Lettera di intenti;


–  Memorandum of Understanding;


–  Statement of Principles;


–  Heads of Agreement o Protocol d’Accord.


In tutti questi accordi le parti hanno la possibilità di manifestare il reciproco interesse e di definire condizioni, termini e modalità di scambio.


Negli anni Settanta divenne famoso l’Oil for Food tra Iran e India e successivamente l’accordo Pepsi-Cola – Stolichnaya tra USA e URSS che dimostrano, senza timore di essere contraddetti e fungendo da ispirazione, come il baratto si riveli la carta vincente.


Inoltre, alcune delle tariffe introdotte il 2 aprile 2025 si basano sui disavanzi commerciali e non propriamente sulle tariffe, facilitando ulteriormente la fattibilità degli scambi.


In un baratto internazionale, un’azienda di un Paese esportatore fornisce beni o servizi a un’azienda di un altro Paese importatore, in cambio a sua volta di beni o servizi. Questo può avvenire attraverso un singolo accordo definito barter o due contratti separati chiamati counterpurchase.


Tra le considerazioni importanti è fondamentale rimarcare la necessità di redigere accordi chiari e dettagliati con gli imprenditori statunitensi che specificano le condizioni dello scambio, il valore dei beni, le modalità di consegna e le clausole di risoluzione delle controversie.


Ritengo anche fondamentale farsi assistere da esperti legali specializzati in commercio internazionale per garantire che l’accordo sia conforme alle leggi e alle normative dei Paesi coinvolti.


Mario Piarulli
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Mario Piarulli, The Barter.













INTRODUZIONE



Qualsiasi libro trova la propria origine in un’idea, talvolta abbozzata, talvolta distante, spesso incompiuta, sempre in divenire.


Ciò che si trova all’interno di queste pagine ha assunto la propria forma embrionale tra il 2019 e il 2020 mentre frequentavo dei corsi universitari presso l’università IULM di Milano.


Era evidente che non fossi ben amalgamato con le platee in cui mi sedevo; i miei compagni di corso erano giovani, poco più che ventenni, mentre io ero un uomo che cercava di conciliare gli studi con la propria attività.


Operando nel settore pubblicitario sembrò naturale la scelta di questa università, nota ovunque per l’offerta formativa e l’alto profilo.


Durante la mia militanza tra i banchi ebbi anche l’occasione di conoscere tantissimi altri studenti e studentesse e di trascorrere molto tempo a chiacchierare con loro.


Rimasi colpito dal loro entusiasmo, dalla loro freschezza e dalle competenze che andavano via via accumulando.


Più il tempo trascorreva e più notavo che tra il mio mondo lavorativo e il mondo accademico esisteva una frattura che impediva una comunicazione fluida; trovai questo fatto proprio curioso e degno di attenzione considerando che tutti, seppur con ruoli differenti, gravitavamo intorno alla pubblicità, frequentando il corso di Media, Comunicazione e Pubblicità.


Chiesi quindi di avere un colloquio privato con il rettore di allora, Gianni Canova, lui si mostrò subito disponibile a ricevermi.


Scoprii ben presto che la mia presenza destava domande: cosa faceva tra i banchi universitari un uomo della mia età che diceva di avere un’attività ben avviata nel mondo della comunicazione?


Mi presentai, gli raccontai che ero il CEO della MBS Media Communication nonché barter professionista e lui mi disse candidamente di non avere idea di cosa fosse la mia figura professionale.




Facemmo un piccolo preambolo sulle radici storiche del baratto e sulle tracce che sono state rinvenute in scavi archeologici risalenti a 150.000 anni fa – chiaramente non è possibile conoscere troppi dettagli di un’epoca storica così lontana, ma ciò dimostra come questa operazione sia insita nella natura umana e spiega perché si sia tramandata fino ai giorni nostri.


Raccontai che le aziende attualmente si servono del settore dello scambio merci pubblicitario, che in gergo viene definito “cambio merce pubblicitario”, e che, benché sia poco nota la mole di utilizzo, ha una vasta estensione poiché tutte le aziende a conoscenza di questa pratica, quando terminano il budget destinato alla comunicazione a inizio anno e necessitano di ulteriore pubblicità per strategie aziendali e per poter esistere e prosperare, si rivolgono al barter.


Sapevamo entrambi però che il panorama attuale poteva essere particolarmente sfidante e discutemmo sulle varie situazioni impreviste che potevano verificarsi in azienda e che avrebbero condotto all’esaurimento del budget destinato alla pubblicità, nonostante ve ne fosse ancora bisogno. Spiegai che proprio in questi casi il cambio merce rappresenta la soluzione ideale per tutti, generando una situazione che, in gergo, viene definita win-win.


Inoltre, coloro che, per le più svariate ragioni, potevano aver realizzato della merce in sovraproduzione o disporre di merce in scadenza difficilmente vendibile o semplicemente avere un accumulo in magazzino che avrebbe costituito un utile tassabile di facciata ai fini di bilancio avrebbero avuto la possibilità di trarre numerosi vantaggi dal cambio merce.


Gli spiegai chi è un barter, della sua provenienza dal settore del trading nella maggior parte dei casi, gli parlai del segmento del cambio merci pubblicitario, della capacità di muovere ogni anno milioni di euro e mi soffermai specificando che fino a quel momento i barter, anche i migliori, erano persone che non avevano ricevuto una formazione in tal senso.


Mai nessuno aveva normato il mestiere, si utilizzavano dei contratti generici come consuetudine e l’imprecisione di un documento non creato appositamente poteva generare qualche contenzioso perché presentava falle.


Gli dissi che un barter che poteva vantare una buona stoffa avrebbe avuto la possibilità di capire e praticare bene il mestiere non prima dei trentacinque o quarant’anni e il problema principale sarebbe comunque stato conciliare il taglio commerciale con la conoscenza dei piani media su cui, solitamente, si registrano carenze.


Esattamente come era successo a me, anche lui non si capacitò di questa distanza tra ciò che si insegnava nella sua università e quel segmento del mondo lavorativo.


Concordammo sul fatto che, nonostante l’indiscusso talento degli studenti, forse non tutti avrebbero trovato sbocchi nei settori canonici, poiché chi per natura aveva un taglio commerciale non avrebbe trovato lo spazio per inquadrare se stesso.


Fu evidente che dovevamo fare qualcosa e mise subito a disposizione le risorse per farlo.


Occorreva agire per creare e normare questa nuova figura con una formazione specifica legata al mondo della comunicazione, ma con un talento commerciale.


Inizialmente si parlò di un ciclo di lezioni pensate per mettere a conoscenza i giovani del mestiere, ma, seppur notevole come occasione, apparve chiaro che ci saremmo potuti spingere verso progetti più ambiziosi e che potessero avere una caratteristica di permanenza.


Nacque così l’idea del docufilm XMUTARE, una fonte permanente che avrebbe potuto rendere pubblico il mestiere e che si sarebbe potuta diffondere nei vari centri media, nelle aziende e al grande pubblico.


La parola usata come titolo è stata scelta per la sua etimologia: “per” significa del tutto o completamente, “mutare” significa cambiamento. Nel linguaggio parlato la parola permutare viene usata con la semplice accezione di scambio, ma la sua radice sottolinea un cambio completo, ad ampio respiro, ed è quello che il barter fa.


Il processo di creazione ha visto come regista Mattia Rizzoli, dapprima mio compagno di corso all’università, successivamente mio amico e in ultimo lavoratore capace che opera nella mia azienda.


A lui, alla sua creatività e alla sua intelligenza è stato affidato il ruolo di gestire la regia del documentario.


Sapevo del suo interesse nei confronti del bartering e della sua propensione a rifarsi alla massima di Thomas Jefferson secondo cui «per avere cose che non hai mai avuto, devi fare cose che non hai mai fatto», e infatti ha scelto di mostrare la sua personale visione attraverso la strada più interessante a scapito di quella più facile.
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Mattia Rizzoli, Regista del docufilm.


Secondo le sue parole, girare il docufilm è stato un viaggio sia dal punto di vista fisico, perché le riprese si sono svolte a Milano e in Puglia, sia dal punto di vista metaforico, poiché permette a coloro che lo visioneranno di immergersi completamente in questo mondo ancora sconosciuto guardando cosa accade nel quotidiano di un barter. Inoltre, sono presenti anche delle interviste a persone che operano in ruoli di rilievo e che forniscono spunti interessanti per la riflessione, oltre a spiegazioni estremamente dettagliate.


Un altro punto di forza del documentario è la presenza nella troupe di un consistente numero di studenti e studentesse IULM che hanno messo in gioco le loro competenze coniugando il sapere con il saper fare.


Grazie a tutti loro e alla disponibilità del rettore, il 16 maggio 2024 è stato proiettato per la prima volta in assoluto il docufilm XMUTARE nell’auditorium dell’università.


Questo evento ha rappresentato un onore, non solo per l’orgoglio intrinseco dell’aver raggiunto un traguardo ambizioso, ma anche per aver avuto in platea personaggi di rilievo del mondo del bartering, responsabili delle concessionarie media e coloro che si occupano di comunicazione ad altissimi livelli.


Alla proiezione hanno assistito alcuni responsabili di Mediaset, Sky, Rai e professionisti che operano nell’ampio ventaglio di media a disposizione come il web, la tv e la carta stampata in ogni sua forma.
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