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Sardex, la moneta virtuale
ha ammaliato 800 imprese

Dal nostro inviato
Giuseppe Deiana

SERRAMANNA. In appena due
anni ha avuto una crescita
del 300%, associando oltre
800 aziende e arrivando a
movimentare crediti per
circa 500 mila euro al me-
se. Oggi è un fenomeno stu-
diato in tutta Europa, e le
proposte fioccano. Sardex
non è più una piccola real-
tà imprenditoriale con sede
al numero 72 di via Roma,
a Serramanna, nella casa
della nonna di uno dei fon-
datori. Oggi ha fatto il salto
di qualità. Non solo perché
nei prossimi giorni si trasfe-
rirà in una sede nuova, con
spazi più grandi per acco-
gliere i 15 dipendenti e i
dieci advisor che battono il
territorio regionale. La mo-
neta virtuale è diventata
qualcosa di tangibile, che
presto si muoverà sui cana-
li telematici delle App per
cellulari e sui circuiti delle
carte di credito, già usate
all’interno della rete Sar-
dex.net.

LA MONETA VIRTUALE. Chi
pensa che sia una catena fi-
nanziaria o una semplice
carta di credito si sbaglia.
Sardex è qualcosa di diver-
so, nata per volontà di quat-
tro soci (a cui poi se n’è ag-
giunto un quinto), che han-
no deciso di dar vita a un
circuito economico-sosteni-

bile sul fronte monetario.
«In questo periodo le azien-
de fanno fatica a ottenere li-
quidità e di conseguenza a
investire», spiega Carlo
Mancosu, responsabile del-
le relazioni esterne del-
l’azienda, «abbiamo pensa-
to di garantire loro un aiu-
to, per incrementare il fat-
turato, spostando il 15-20
per cento dei ricavi, non di
più, su un circuito che per-
mette alle aziende o di au-
mentare la produzione op-
pure di trovare soluzioni al-
ternative per finanziare la
propria attività». Il mecca-
nismo può apparire com-
plesso ma non lo è. Ci si
iscrive (da 150 a 1.000 eu-
ro la quota a seconda del
fatturato) al circuito, si paga

un abbonamento per i ser-
vizi (da 350 a 2.500 euro
l’anno sempre sulla base
dei ricavi dell’azienda) e si
entra a far parte di un cir-
cuito fatto di 800 imprese.
«Funziona come una vera e
propria camera di compen-
sazione», spiega Mancosu,
«quando si compra, prima
di vendere, si va in rosso,
mentre l’asticella viene ri-
portata in equilibrio man
mano che si mettono sul
mercato i propri prodotti,
sempre all’interno del cir-
cuito».Tutto viene fatturato
in modo minuzioso, si versa
l’Iva. È una permuta vera e
propria che non si allonta-
na dai tradizionali canali
commerciali. La differenza
è che tutto avviene con una

moneta virtuale che, pur
avendo lo stesso valore del-
l’euro, finisce per garantire
un canale alternativo di ap-
provvigionamento per le
imprese. E i privati? Se so-
no dipendenti di un’azienda
che ha aderito al circuito,
possono ottenere una pre-
stazione in cambio di un va-
lore futuro da avere dal lo-
ro datore di lavoro. «Si può
chiedere ad esempio al den-
tista di pagare in Sardex e
poi sarà l’azienda per cui
lavora il cliente a scontare il
valore dallo stipendio del
dipendente», spiega Man-
cosu.

L’OBIETTIVO. Fare busi-
ness, creare occupazione,
promuovere il territorio. So-
no questi dunque gli obiet-

tivi che si sono posti fin dal-
l’inizio i soci di Sardex, ma
soprattutto hanno due mot-
ti. «Prima si fa e poi si par-
la», spiega Carlo Mancosu,
e «fare rete, puntando sul
mercato locale. Uniti si può
affrontare la crisi, che è so-
prattutto di tipo finanziaria
e non produttiva». Se si
continua a lavorare, appun-
to, perché non provare a
uscire dal tunnel aggiun-
gendo un circuito di vendi-
ta a quello tradizionale. Sar-
dex nasce proprio su que-
sta base. Non è un’attività
finanziaria, ma vuole esse-
re una stanza di compensa-
zione della crisi, attraverso
un meccanismo che per-
mette di investire anche
quando la liquidità è poca.
«Se un agricoltore ha ne-
cessità di un anticipo per
acquistare le semenze, una
parte può ottenerla grazie
al nostro circuito, e così può
fare a meno di utilizzare la
sua liquidità», osserva
Franco Contu, anche lui tra
i fondatori di Sardex.
L’obiettivo, dunque, è di tipo
solidaristico. Il business
non è tutto. «Ci preoccupia-
mo se l’utilizzo del Sardex
va oltre il 15-20% del fattu-
rato complessivo di
un’azienda», spiegano.

In via Roma 72, a Serra-
manna, si respira un’aria
nuova: si lavora in qualcosa
in cui si crede. «Le nostre
competenze, l’unica cosa
che non manca in Sarde-
gna, sono a disposizione del
territorio». Ecco perché vi-
vere in un centro di 10 mi-
la abitanti, per chi parla con
leggerezza di brokeraggio e
teorie monetarie, non è un
sacrificio. «Diciamo che
spostarci anche solo a Ca-
gliari non ci interessa». Il
futuro è qui.

CCOOMMEE  FFUUNNZZIIOONNAA

“

È una permuta di prodotti tra societàXX

che aderiscono al circuito, aumentando così il loro fatturato

”

AAZZIIEENNDDEE La novità

IL MODELLO

Un business
esportato
anche
in Sicilia
Il successo di Sardex non è
solo economico. I numeri
dicono che l’azienda è in
crescita, ma quello che più
conta è il modello, pronto
ad essere esportato. «Ab-
biamo studiato il sistema
della svizzera Wir», rac-
conta Carlo Mancosu,
«un’iniziativa nata nel
1934 e che va ancora
avanti, mettendo insieme
circa 60 mila piccole e me-
die imprese». I soci di Sar-
dex oggi viaggiano molto
per presentare la loro
idea: il municipio di Nan-
tes, il cui ex sindaco, Jean-
Marc Ayrault, oggi siede
sulla poltrona di primo mi-
nistro in Francia, vuole co-
stituire una rete di aziende
a livello municipale e i so-
ci dell’azienda di Serra-
manna faranno da consu-
lenti per portare avanti
l’iniziativa. Altre proposte
sono allo studio anche in
Piemonte ed Emilia Roma-
gna, grazie alla collabora-
zione con alcuni docenti
della Bocconi, Massimo
Amato e Luca Fantocci.

In Sicilia sta partendo
un nuovo circuito, sullo
stesso modello Sardex,
con un centinaio di impre-
se. «La nostra idea è quel-
la di creare joint venture
con imprenditori locali,
perché noi non conoscia-
mo il mercato di quel-
l’area, quindi ci dobbiamo
affidare a loro. Ma il siste-
ma è lo stesso che adottia-
mo noi», raccontano i soci
di Sardex. E ora le propo-
ste di collaborazione fioc-
cano: le ultime arrivano da
Colombia e Olanda. Dun-
que, se son rose fioriran-
no. (g. d.)

L’attività dell’azienda
con sede a Serraman-
na cresce del 300% e
dà lavoro a venticin-
que persone.Tra qual-
che giorno si trasferirà
in una nuova sede.

LA STORIA

Cinque soci 
e un fatturato
in forte
espansione
Quattro persone che inizia-
no a discutere di un’idea.
Sono giovani, hanno una
grande passione per le teo-
rie monetarie (anche se so-
lo uno di loro ha una lau-
rea di tipo economico, in
marketing) e si chiedono
perché una crisi finanzia-
ria non si possa superare
puntando sull’economia
reale. Sardex nasce così.
Giuseppe e Gabriele Litte-
ra, fratelli di 32 e 28 anni,
Carlo Mancosu, 32 prima-
vere compiute martedì
scorso e una laurea in let-
tere, tutti di Serramanna,
avviano l’attività insieme a
Franco Contu, 46 anni, ori-
ginario di Serri, emigrato
di ritorno dopo oltre tre de-
cenni passati in provincia
di Milano, dove lavorava
nel settore della grande di-
stribuzione e della stampa
editoriale. Poi si aggiunge
anche Piero Sanna, 33 an-
ni, laurea in lingue ed
esperienza nel settore del-
l’autonoleggio.

«Siamo partiti da
un’analisi sulle difficoltà di
accesso al credito. Voleva-
mo individuare qualche
soluzione», raccontano. Ed
ecco Sardex. Il circuito na-
sce nel 2010, con uno spa-
ruto gruppo di aziende: la
sede di via Roma 72, nella
casa della nonna di uno
dei soci, si anima.Arrivano
nuovi collaboratori, tra cui
anche persone che aveva-
no perso il lavoro, le stan-
ze si popolano, i computer
ricevono i dati dei nuovi
clienti, il circuito si ingran-
disce. Sono passati due an-
ni e il fatturato annuale po-
trebbe assestarsi intorno a
5-600 mila euro. (g. d.)

Dipendenti e soci di Sardex nella sede di Serramanna [SIMONE NONNIS] 
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