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L'INCHIESTA

[’azienda che vale
il doppio del Belgio

Il colosso dell’e-commerce e tra i vincenti
della pandemia. durante la quarantena ha visto crescere
vendite e quotazioni di Borsa. Ma anche le voci
di chi teme che il suo potere sia ormai eccessivo

di Angelo Allegri

in tempi di coronavirus ci sono
grandi storie di successo e una
delle pili clamorose € quella del colos-
so Amazon: da gennaio a oggi il titolo
ha guadagnato in Borsa il 30% e oggi la

societa ¢ arrivata a valere 1.200 miliardi
di dollari. Piti che con altre aziende (so-

g Itro che crisi da pandemia. Anche

lo pochissimi colossi dell’hi-tech reggo-
no il passo) si pud fare un confronto
con intere nazioni. Amazon «pesa» 0g-
gi due volte il prodotto interno lordo
del Belgio. O piu della meta della ric-
chezza prodotta ogni anno da 60 milio-
ni di italiani, pari, secondo le statisti-
che, a 2.100 miliardi di dollari.

Jeft Bezos, fondatore e principale
azionista, & 'uomo piu ricco del mon-
do e da quando il virus ha colpito pe-

santemente gli Stati Uniti, verso la fine
di marzo, ha visto crescere il suo patri-
monio personale di un’altra trentina di
miliardi, sfiorando un totale di 150. Si &
perfino potuto permettere senza batte-
re ciglio un divorzio che di miliardi ne e
costati una quarantina, versati sotto for-
ma di azioni alla ex moglie.
Il fatto & che la gente, chiusa(...)

segue alle pagine 22 e 23
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(...) in casa, ha comprato a piti non
posso via pc e telefonino. I magazzi-
ni della societa (500 solo negli Usa)
hanno lavorato a pieno regime e per
fare fronte alla piena di ordini, in
poche settimane sono state assunte
altre 175mila persone. Non tutto e
filato liscio: la catena logistica e sta-
ta messa a dura prova, la proverbia-
le puntualita delle consegne ¢ spes-
so venuta meno ed ha suscitato pole-
miche perfino sui giornali il fatto
che alcuni magazzini della societa
abbiano esaurito per giorni le scorte
di carta igienica facendo imbufalire
i fiduciosi clienti. Per affrontare la
situazione lo stesso Bezos e dovuto
tornare personalmente sulla plancia
di comando. Altri operatori dell’onli-
ne sono riusciti in questo periodo a
crescere di pili, ma Amazon, con la
sua potenza di fuoco, ¢ in grado di
approfittare al meglio delle nuove
abitudini d’acquisto accelerate dalla
pandemia.

FIENO IN CASCINA

Da tempo la societa incamera so-
stanziosi utili: 24 miliardi di dollari
solo negli ultimi tre anni. Ma di que-
sti soldi gli azionisti non hanno mai
visto un centesimo, perché nella sua
storia Amazon non ha mai pagato
un dividendo. Tutto reinvestito per
far crescere il gruppo e per conqui-
stare quote di mercato. Eppure il tito-
lo, nonostante la tirchieria coi soci e
come dimostrano gli ultimi rialzi, re-
statrai piu apprezzati. «La spiegazio-
ne ¢ molto semplice», spiega Martin
Angioni, che oggi lavora come con-
sulente aziendale. «Gli investitori
scommettono sul futuro, sul fatto
che Amazon potra domani tradurre
I'enorme quota di mercato ammas-
sata nel frattempo in utili sopra la
media».

Angioni ha appena scritto un li-
bro, «<Amazon dietro le quinte», pub-
blicato da Raffaello Cortina, che na-
sce dalla sua storia personale: ex fi-

L’ASCESA DI AMAZON

«Cosi la forza del gigante
schianta i concorrenti»

nanziere in una banca d’affari, ex gare di pili, e quelle che lavorano

amministratore delegato di Electa
Mondadori, ha diretto per piu di
quattro anni la filiale italiana del co-
losso dell’online, dai giorni della na-
scita fino alla soglia del primo miliar-
do di fatturato.

per far pagare di meno. Noi saremo
nel secondo campo», diceva Bezos
in un articolo intervista pubblicato
dal New York Times quasi 20 anni fa.
Un paladino dei consumatori? Chi
ne dubita si richiama al concetto di

[l ritratto di una delle societa prota- predatory pricing, accusando I'azien-
goniste della nuova economia digita- da con sede a Seattle di utilizzare
le che emerge dal volume & unico e strategie predatorie di prezzo, che si
singolare: dalla cultura tutta orienta- propongono di mettere fuori merca-
ta al cliente fino ai travolgenti ritmi to la concorrenza per poterne appro-
fittare in un secondo tempo. E il co-
siddetto recoupment, il recupero
dalle perdite iniziali ottenuto alzan-

di lavoro, con verifiche quasi quoti-
diane dei risultati raggiunti e orari

settimanali che finiscono il sabato a
mezzanotte. «Per raccontare come
vedo oggi Amazon faccio il parago-
ne con le fortificazioni di un tempo,
che controllavano vallate, vie di co-
municazione e commerci» racconta
Angioni. «Amazon e i suoi parenti
come Google o Facebook, sono i ca-
stelli dell’era del web: sono imbuti
virtuali attraverso cui passano obbli-
gatoriamente le scelte di miliardi di
consumatori. Sono fortezze che non
controllano pilt eserciti ma occhi e
attenzione, carte di credito, identita
digitali».

Nati dall'innovazione dell’era digi-
tale e come piccole start-up impren-
ditoriali la societa di Seattle e compa-
gni si sono trasformati in presenze
ingombranti che dettano legge nei
rispettivi campi di azione. Fino, dico-
no gli osservatori piti allarmati, a sof-
focare 'innovazione stessa, I’emer-

gere di nuovi concorrenti e a giustifi-
care le preoccupazioni legate alla na-
scita di nuovi monopoli. Il distacco
tra di loro e i concorrenti e ormai
abissale: nelle vendite online negli
Stati Uniti, dice Angioni, Amazon e
ormai il doppio dei primi nove com-
petitor.
REGOLE DIVERSE

La presenza di un monopolista ha
tradizionalmente come effetto I'au-
mento dei prezzi, il cui sovrappiu
viene incamerato dal dominatore di
mercato. In questo caso perdo non
accade. «Ci sono due tipi di aziende,
quelle che si impegnano per far pa-

o i prezzi una volta eliminata la

concorrenza (& questa, come detto,
I'opinione degli investitori che con i
loro acquisti tengono alto il valore
del titolo). In senso stretto non &
nemmeno detto che per recuperare
extraprofitti sia necessario agire sui
prezzi: «possono essere recuperati
grazie alle commissioni, pari al 15%,
una bella cifra, dei commercianti
che vogliono utilizzare la piattafor-
ma di Amazon», dice Angioni.

Il problema si puo esprimere in

termini ancora piu elementari: la co-
modita di comprare un libro con la
semplicita e l'efficienza garantita da
Bezos e colleghi, ha conquistato i
consumatori, anche italiani. In diffi-

colta pero sono finite le librerie, e la
moria si & via via accelerata con il
tempo. Ma una volta fatta tabula ra-
sa di negozi fisici, chi garantira il
consumatore dall’arbitrio di Ama-
zon? E, per introdurre un argomen-
to extra-economico, come si potra
rimediare alla perdita di luoghi di
cultura (e di socialita) rappresentati
da librerie e negozi?

A sollevare scientificamente il te-
ma nel 2017 fu Lina Khan, allora
semplice studentessa a Yale, che in
un articolo pubblicato sullo Yale
Law Journal, «Il paradosso Antitrust
di Amazon», scateno un dibattito in-
ternazionale e mise sotto accusa
una politica anti-monopoli che giu-
stificava l'intervento delle autorita
solo in caso di aumento dei prezzi
per il consumatore. Da allora la que-

Ritaglio

stampa

ad wuso esclusivo del

destinatario,

non riproducibile.

Refffia | Caonttivea




Data 01-06-2020
il Giornale g (21775
RaffellsGortina Ediore || FoSe 376
stione & rimasta nell’aria. ta 'ultima parola.
Angioni, da parte sua, sottolinea Angelo Allegri

le criticita della posizione di Ama-
zon: «E al contempo venditore al det-

taglio e gestore della principale piat- M a rti 7 A n g i O 7Zi é St&i tO

taforma di vendita al dettaglio onli-

ne. Ed & per di piu produttore con ] % f’ y
decine di marchi privati in quasi tut- ll numero uno della [ ll ale
te le categorie di prodotto. E dunque

in competizione diretta con le azien- Z'flfl liﬂ na d@l g?”up])() US&Z

de che gestisce sulla propria piatta-

forma». Solo che i concorrenti che Ad@SSO hﬂ SC?ﬂittO un lib?"O

vendono su Amazon, «nuotano con

uno squalo», dice Angioni. «Alla fine / /0 1 1

vince sempre lui». Perché lo «squa- p er nlette? ein g uardla con ti/'O
lo»-Amazon ha in mano tutte le leve ¢ 4 o

del business: il controllo dei dati e Zl SUO St?"ﬂp() té’?"e com meVCZ&lle
delle procedure, la possibilita di uti-

lizzarli per gestire la propria attivita . - o o N
di commercio al dettaglio o i propri ((Féli e aﬁarz con [a SOCZeta
marchi privati nel confronto con i ) “ N

concorren. di Bezos e come nuotare

FOCUS F DISCIPLINA o
L’argomento, insomma, € delicato

e negli ultimi anni la societa di Seat- con uno s q Z/léll O
tle ha dovuto fare i conti piu di una )

volta con le osservazioni delle Auto- A l l a fi ne Uin ce Sej/rlpj/’e l ui

rita antitrust a cominciare da quella
europea. Cosi come ha dovuto af- Perclgé é l'l gOlO ad avere Z’n
frontare pit volte la questione delle -
tasse (vedi anche 'articolo in basso, ) : >
ndr): (in maniera del tutto simile a mano tutte le leve gll/lSte»
gran parte delle multinazionali, rim-
balzando da una legislazione all’al-
tra, Amazon riesce a ridurre al mini-
mo il prelievo fiscale.
I uno degli elementi del suo suc-
cesso. Il cui segreto, pero, secondo
Angioni, sta nella capacita di focaliz-
zare la sua attivita intorno all'innova-
zione, con una «immensa disciplina
e capacita di semplificare, pianifica-
re, anticipare». «Quando siamo nati
perfino la moquette dell’ufficio di
Milano era identica a quella di Seat-
tle. £ la dimostrazione di una spa-
smodica attenzione al dettaglio» di-
ce oggi I'ex numero uno. Si spiega
cosl una corsa mai vista nella storia:
dai 30mila dipendenti del 2010 agli
oltre 800mila di fine 2019. «Una cre-
scita aggregata costante e vicina al
30% annuo, che vuol dire quasi rad-
doppiare il fatturato ogni tre anni»,
conclude Angioni. C’é da chiedersi
se il fondatore Bezos riuscira ad ave-
re lo stesso successo con la sua ulti-
ma creatura, che ¢ anche la sua nuo-
va passione: Blue Origin, che si pro-
pone di rendere popolare il turismo
spaziale. Nel discorso che fece alla
consegna del diploma liceale Bezos
disse che voleva creare in orbita ho-
tel colonie e parchi-divertimenti per
almeno due o tre milioni di persone.
Sembra fantascienza, ma non ¢ det-
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S e c¢'é una caratteristica che i
grandi gruppi dell’hi-tech con-
dividono e l'allergia alle tasse. Il
loro business globale si basa su bre-
vetti e tecnologie i cui diritti posso-
no essere affidati ai Paesi con legi-
slazione fiscale piu favorevole. Co-
si, trasferendo ed attribuendo da
una filiale all’altra costi e ricavi, rie-
scono a ridurre I'imposizione a un
livello che non é di solito superiore
al 2-3% degli utili.

Uno degli studi piu approfonditi
sul tema, citato dal libro «Amazon
dietro le quinte» di Martin Angio-
ni, & stato condotto in Gran Breta-
gna da Tax Watch Uk, think tank
investigativo in campo fiscale. L'in-
dagine ha preso in considerazione
Iattivita nel Regno Unito di cinque
colossi come Google, Facebook,
Apple, Microsoft e Sun Micro nel
periodo tra il 2012 e il 2017. Con
ricavi stimati per 104 miliardi di
sterline e utili per 29,8 miliardi i 5
gruppi hanno pagato tasse per 933
milioni.

Applicando I'aliquota fiscale me-
dia per le aziende locali avrebbero
dovuto pagare 6,2 miliardi, con un
risparmio dunque di 5,3. Se si tie-
ne conto che la ricerca riguarda un
solo Paese si puo valutare quanto
profitto i grandi gruppi traggano

| SEGRETI DELLA PIANIFICAZIONE FISCALE
L’attivita del re dell’e-commerce in Italia:
affari per miliardi, 11 milioni di tasse

Per i gruppi dell’bi tech imposte sui redditi societari quasi mai oltre il 3%
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dalla loro capacita di pianificazio-
ne fiscale.

Da questo punto di vista Ama-
zon e del tutto simile alle consorel-
le. Cuore della sua attivita europea
sono le societa create in Lussem-
burgo e per le quali la societa di
Seattle a suo tempo ha concluso
con"'amministrazione del Grandu-
cato un cosiddetto «tax ruling», un
accordo preventivo sulla quantita
di tasse che sarebbe stata chiama-
ta a versare. Nel 2017, pero, dopo
un lungo procedimento, la Com-
missione europea ha concluso che
I'accordo era illegittimo, rappre-
sentava un aiuto di Stato, con effet-
ti distorsivi sul mercato e sui possi-
bili investimenti di Amazon in altri
Paesi europei. La societa e stata
condannata a versare 250 milioni
di tasse arretrate.

Nel 2015 il gruppo di Seattle ha
aperto una partita [va in Italia e
negli altri Paesi europei in cui ope-
ra (prima di allora le compravendi-
te venivano effettuate direttamen-
te con il Lussemburgo) sanando
con 100 milioni le pendenze pre-
gresse con il Fisco della Penisola.
«Oggi una parte dei ricavi, quelli
legati alla compravendita di pro-
dotti fisici, che e anche la parte me-
no redditizia del business, ¢ in ca-

7 VB

po alle filiali dei vari Paesi» spiega
Angioni. «I ricavi da commissioni
della piattaforma e i servizi digitali,
la parte piu profittevole, vengono
invece tassati in Lussemburgo».

Per scelta aziendale Amazon for-
nisce solo un dato aggregato a livel-
lo europeo e non cifre sulle dimen-
sioni del business nei vari Paesi.
Non c¢’¢ modo quindi di conoscere
con precisione quanto venda in [ta-
lia. Stime di operatori della grande
distribuzione situano il suo giro
d’affari annuo nella Penisola intor-
no ai4/5 miliardi di euro. Di fronte
a questa montagna di ricavi le tas-
se sul reddito pagate dalle 9 socie-
ta a responsabilita limitata del
gruppo (dai servizi alla logistica)
attive nel nostro Paese sono molto
piu ridotte: in tutto 11 milioni.

La sproporzione, non c’¢ dub-
bio, salta all’occhio. Un portavoce
di Amazon la spiega cosi: «L'impo-
sta sulle societa si basa sui profitti,
non sui ricavi, e i nostri profitti so-
no rimasti bassi sia perché il retail
e un business che ha margini ridot-
ti sia per i continui investimenti
che facciamo in [talia: dal 2010, ol-
tre 4 miliardi con circa 7.000 posti
dilavoro creati a tempo indetermi-
nato».
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FILOSOFIA DEL DISCOUNT

Le regole? Sono
di Walton, patriarca

ll valore dell'azienda in Borsa | mOdEI |0 CapI‘Otti
(+30% da pennaio) ol 7 -

Il valore in doflari del PIL italiano

Patrimonio personale di Jeff Bezos,
fondatore e principale azionista della societa
{+30 miliardi di dollari da marzo)
il nonno di Amazon: Sam Wal-
ton (nella foto), originario
dell’Oklahoma e fondatore dei su-
permercati Walmart, la piu grande
catena di distribuzione «tradiziona-
le» nel mondo con 12mila grandi ma-
gazzini in 28 Paesi. Secondo Martin
Angioni, ex numero uno di Amazon
Italia, & da lui e dalle sue idee, sinte-
tizzate nell’autobiografia, «<Made in
America», che Jeff Bezos ha rilevato
il testimone e buona parte della sua
filosofia di business.

Quelli che adesso sono dunque i
Giro d'affarl stimato per ['ltalia . grandi rivali del commercio america-

no (anche Walmart, tra I'altro, utiliz-
za da tempo il canale digitale) nasco-
no in realta dalla stessa radice. Nel
suo libro Walton (nato nel 1918 e
morto nel 1992) enuncia 16 principi
che hanno guidato la sua attivita e
che trovano quasi esatta risponden-
za nei cosiddetti «Leadership princi-
ple», il vangelo degli affari secondo
Bezos. Le parole chiave sono frugali-
ta, ricerca dell'innovazione e del
prezzo sempre pitt basso (I'essenza
dei «discount»), attenzione al detta-
glio e al cliente.

Tra le abitudini di Walton una lo
accomunava a un altro protagonista
del settore, questa volta italiano, Ber-
nardo Caprotti, patron di Esselunga:
il fondatore di Walmart fissava una
riunione settimanale dei vertici ma-
nageriali alle 7.30 del sabato matti-
na, con annessa visita a uno dei pun-
ti vendita del gruppo. Obiettivo: veri-
ficare sul campo il gradimento e il
servizio ai clienti.

Dipendenti nel mondo

Fatturato globale

Tasse pagate nel mondo

Tasse pagate sul reddito societario
nel nostro Paese

L'EGO - HUB
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