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IL CORPORATE BARTER
E I CIRCUITI DI MUTUO CREDITO
NELL’ECONOMIA ITAL IANA

di ANGELO SIDOTI  

CFO e Member of the Board di Visiotrade SpA Torino,  Componente del GDL PA di ANDAF

I circuiti di moneta complementare esistono da lungo tempo,
essi rappresentano uno strumento essenziale per le economie
locali al fine di mantenere altamente efficienti gli scambi com-
merciali anche durante periodi di crisi economica prolungati.
Quando questi sistemi sviluppano un’adeguata massa cri-
tica portano notevoli vantaggi per i diversi stakeholder coin-
volti: per le imprese in termini di minor assorbimento di ca-
pitale circolante, per i consumatori in termini di maggior
potere di acquisto, per le amministrazioni locali in termini
di rilancio dell’attività economica delle filiere territoriali e
per le stesse banche.

La crisi economica ha prodotto effetti devastanti sull’ero-
gazione del credito sia verso i privati che nei confronti del-
le attività produttive, innescando a catena la contrazione dei
consumi, dei fatturati e l’incremento della disoccupazione
che ancora a marzo 2015 si è attestata al 13%(1).
Sistemi quali il mutuo credito, invece, permettono agli atto-
ri economici di perpetrare gli scambi di beni e servizi nono-
stante le carenze dell’intermediazione creditizia bancaria.

ANALISI DEI VANTAGGI COMPETITIVI
DERIVANTI DALL’UTILIZZO DELLA MONETA
COMPLEMENTARE: OPPORTUNITÀ PER 
LE PMI E LA PUBBLICA AMMINISTRAZIONE.

STRATEGIA

Tra tutte le strutture di moneta complementare esistenti, quel-
le di stampo B2B sono sicuramente le più diffuse ed effica-
ci. Nel 2011, secondo la International Reciprocal Trade As-
sociation, oltre 400mila aziende in tutto il mondo hanno uti-
lizzato questo sistema di scambi guadagnando in totale cir-
ca dodici miliardi di dollari su una produzione che altrimenti
avrebbero avuto grande difficoltà a vendere(2). Dati incredi-
bili se si considera che alcune economie avanzate, Unione
Europea in testa, e anche realtà emergenti come la Turchia
manifestano tassi di crescita ancora poco rilevanti.

I sistemi di Corporate Barter
L’esempio più conosciuto, in Europa e forse anche oltre i
confini continentali, è sicuramente quello rappresentato dal-
la Banca WIR. Nata a Basilea nel 1934, in Svizzera conta
oggi oltre 62mila imprese nazionali, circa il 15% delle azien-
de elvetiche. Il circuito movimenta circa 1,5 miliardi di WIR
(la valuta complementare, puramente digitale e di rappor-
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(1) Fonte ISTAT: http://www.istat.it/it/archivio/158591
(2) Fonte IRTA: People Money: The Promise of Regional Currencies
(3) Fonte Banca WIR: http://www.wir.ch/it/la-banca-wir/

to 1:1 con il franco svizzero), le transazioni possono esse-
re interamente in Barter o – in alternativa – avere una quo-
ta in valuta corrente(3).

Altri network di rilevanza nazionale e internazionale sono: il
MORE negli Stati Uniti, il ROCS in Inghilterra, il SEL e l’Oc-
citan in Francia, l’RRS in Belgio, i REL e i Berliner in Ger-
mania, il Patacòn in Argentina e l’EuroCredito in Italia.
Soprattutto in Italia questa nicchia di mercato sta diven-
tando molto affollata negli ultimi anni, sempre più compe-
titor cercano di guadagnarsi la fiducia di imprese e PA, in-
teressate a rilanciare le attività economico-produttive lo-
cali. Leader di mercato è attualmente VisioTrade SpA, na-
ta nel 2009, che ha sviluppato numeri di assoluto rilievo:

- oltre 3.000 aderenti attivi;
- 100 milioni di EuroCrediti di transazioni;
- circa l’80% delle categorie merceologiche rappresentate

nel mercato privato.
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VisioTrade sviluppa il proprio business a livello nazionale uti-
lizzando una capillare rete di agenzie territoriali, garantendo co-
sì una maggiore integrazione della filiera e un’allocazione più
efficiente dei beni e servizi. Il gestore della piattaforma ha quin-
di il compito di favorire l’incontro di domanda e offerta (met-
tendo a disposizione consulenti personali e una serie di avanza-
tissimi tool operativi) e di vigilare sulla regolarità degli scambi
dei propri aderenti. In definitiva potrebbe essere interpretato co-
me un mediatore economico volano di sviluppo e crescita(4).
Altri attori degni di nota sono Sardex, che opera a livello regiona-
le in molte zone d’Italia con sistemi indipendenti, mirati esclusi-
vamente allo sviluppo delle aree locali: Veneto (Venex), Piemon-
te (Piemex), Emilia Romagna (Liberex), Marche (Marchex), La-
zio (Tibex), nella zona del Sannio (Samex) e in Sicilia (Sicanex).
Sardex contava nel 2014 circa 2.500 aziende aderenti e un to-
tale di transazioni di 30 milioni di crediti, con l’obiettivo per
l’anno corrente di raggiungere i 60 milioni(5).

Altri attori molto diffusi e conosciuti sono Cambiomerci.com
ed Excellent.net.
Proprio questi ultimi due, insieme con VisioTrade, hanno co-
stituito nel 2015 la prima associazione di categoria: Associa-
zione Italiana dei Circuiti di Mutuo Credito (AMC).
AMC favorisce i rapporti tra i circuiti e gli Enti pubblici e pri-
vati con l’obiettivo di diffondere, attraverso eventi istituziona-
li, conferenze, meeting, fiere e convegni la cultura del mutuo
credito e delle monete complementari come supporto allo svi-
luppo dell’economica reale. 
AMC si occupa di compiere e incoraggiare studi e pubblica-
zioni di carattere economico, tecnico e scientifico relativi ai cir-
cuiti di mutuo credito, che ne studino normazione, istituzione
e utilizzo, che raccolgano dati e notizie anche in campo inter-
nazionale e che possano interessare l’attività degli associati. 
Tale evento segna un passaggio importante nello scenario eco-
nomico-legislativo italiano, in quanto AMC diviene inevitabil-
mente un punto di riferimento per tutti i soggetti coinvolti o in-
teressati a vario titolo al mondo delle monete complementari.
Proprio l’eterogeneità e l’ampiezza dei vari circuiti di mutuo
credito ha reso necessaria l’istituzione di un’associazione con
il fine di assolvere al ruolo di capofila, oltre che di tutelare e rap-
presentare gli interessi della categoria.
Scegliere di costituire un unico soggetto associativo in grado
di raccogliere tutte le migliori esperienze di mutuo credito in
Italia e di costituire un’unica e unisona voce legittimata a in-
terloquire con i Comuni, con i Legislatori nazionali e interna-
zionali, e con le realtà imprenditoriali è senza dubbio favore-
vole per dare forza e credibilità a un settore di mercato – per
quanto utile e proficuo – ancora giovane.
Sempre più attenzione e interesse sta inoltre giungendo an-
che dal mondo istituzionale: al momento è stata depositata
una Proposta di Legge alla Camera dei Deputati e diverse re-
gioni (tra cui Lombardia e Molise) stanno attivando sistemi
locali di compensazione convergendo l’attenzione su questo
fenomeno dei Comuni.
Per tali motivi AMC ha aderito in qualità di socio fondatore
all’Osservatorio sull’uso dei sistemi ADR (il primo centro di
ricerca in europa per l’innovazione sociale) e al Tavolo tec-
nico di condivisione delle responsabilità sociali, multi-

stakeholder, multilivello e multi-settoriale per la “ricerca e spe-
rimentazione di prassi condivise di mutuo credito”, convocato
dall’Osservatorio sull’uso dei sistemi ADR in attuazione del-
la raccomandazione del Comitato dei Ministri agli Stati Mem-
bri – CM/Rec(2014)1 del 22.01.2014.
Il Tavolo tecnico, retto dal prof. Nino Galloni, noto economista
ed ex direttore generale del Ministero del Lavoro, ha visto la par-
tecipazione di numerose e importanti realtà associative e socie-
tarie, nonché di personalità istituzionali di spicco quali: Dipar-
timento di Economia e Giurisprudenza dell’Università degli Stu-
di di Cassino e del Lazio Meridionale, AMMA (Associazione
Aziende Meccaniche Maccatroniche), Ancitel SpA, Ancoprol,
Associazione Provinciale Industrie Materie Plastiche Torino,
Comune di Lecce, Comune di Messina, Comune di Pianezza
(TO), Comune di Collegno (TO), Conferenza delle Regioni, Di-
fensore Civico Regione Piemonte, DPS (Ministero dello Svi-
luppo Economico), IFEL (Istituto per la Finanza dell’ANCI -As-
sociazione Nazionale dei Comuni Italiani), Lo.gi.ca. SpA, 
ModeFinance Srl, Piccolindustria Torino, Regione Lombardia,
Retequinc, Unione Industriali Torino, gli atutori del progetto
CSR4Utool dell’Università di Torino e del CEIP (Centro Este-
ro per l’Internazionalizzazione),  Ad Maiora Editore. 

Dinamiche per i circuiti di Corporate Barter
Il Corporate Barter è uno strumento estremamente utile e fun-
zionale per tutte le imprese, i professionisti e i commercianti
che desiderino aumentare il proprio fatturato od ottenere un cre-
dito commerciale subito disponibile. 
Entrando a far parte di un circuito di moneta complementare,
l’aderente si trova immediatamente in contatto con migliaia
di nuovi clienti e fornitori con i quali scambiare beni e servizi
di cui reciprocamente necessitano, senza esborso di valuta cor-
rente ma semplicemente pagando con ciò che abitualmente pro-
ducono. Gli aderenti hanno la possibilità di vendere ad altri par-
tecipanti del circuito e in questo modo di accumulare crediti,
quantificati in moneta complementare, che potranno successi-
vamente essere utilizzati per acquistare forniture, materie pri-
me, consulenze o servizi personali. Il tutto senza nessun tipo di
vincolo temporale, merceologico o geografico, tutti vincoli in-
validanti tipici dell’antico baratto.

Di seguito alcuni esempi pratici di come il Corporate Barter
supporti le PMI e l’occupazione nella nostra economia:
- una catena di alberghi può pagare i propri investimenti pub-

blicitari allocando le stanze vuote agli aderenti al circuito;
- un negozio di abbigliamento può ristrutturare i propri locali

offrendo gli abiti invenduti rimasti in magazzino;
- un’impresa edile può rinnovare il proprio parco automezzi

realizzando ristrutturazioni presso abitazioni e uffici dei mem-
bri del network.

Così il Corporate Barter libera sinergie tra le aziende e i pro-
fessionisti partecipanti.

Il ruolo del Gestore del circuito è fondamentale, perché mette
in relazione domanda e offerta in maniera rapida ed efficien-
te, facendo circolare velocemente le informazioni e consoli-
dando in tal modo rapporti che rapidamente evolvono in vere e

STRATEGIA
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proprie partnership. Per svolgere questa funzione cardinale,
il Gestore spesso si avvale di piattaforme informatiche che si
avvicinano sempre più ai moderni e-commerce, in grado al con-
tempo di tener traccia delle transazioni e delle posizioni cre-
ditizie e di pubblicizzare prodotti e servizi attualmente in ven-
dita nel circuito.
Sistemi più strutturati ed evoluti, come ad esempio quello ge-
stito da VisioTrade SpA, offrono addirittura un professionista
ad hoc che guida l’aderente in ogni sua attività, sia essa in ac-
quisto che in vendita.
Il Gestore monitora inoltre costantemente il mercato, interno
ed esterno, al fine di estendere il più possibile la rete di impre-
se integrando la filiera produttiva in modo efficace. Tale figu-
ra vigila anche sulle corrette pratiche commerciali, cercando di
ridurre al minimo le controversie e le esternalità negative deri-
vanti, sia in termini economici che di rapporti fiduciari.
Quasi tutti i sistemi di moneta complementare mantengono un
rapporto di cambio con la moneta a corso legale di 1:1, in modo
da non alimentare fenomeni inflattivi. Infine, per scoraggiare
condotte opportunistiche e poco costruttive, la base monetaria
accumulata non è praticamente mai convertibile in euro.

La leva finanziaria, di marketing e commerciale
Queste sono le principali tre motivazioni per aderire a un’ini-
ziativa di business di tal genere.
Per quanto riguarda la leva finanziaria, la presenza della mo-
neta complementare comporta la possibilità di usufruire di un
pagamento posticipato gratuito; a differenza degli altri mezzi di
finanziamento questo è infatti a tasso zero, ed è così che il Bar-
ter permette alle imprese di aumentare le proprie capacità d’in-
vestimento senza ricorrere all’indebitamento e ai relativi tassi
d’interesse. Si tratta di una fonte di finanziamento alternativa al
sistema bancario, dove l’affidamento è garantito dalla possibi-
lità di ripagare il debito contratto con la propria capacità pro-
duttiva. Tutto ciò consente di ridurre le posizioni debitorie nei
confronti dei fornitori, in quanto si preferirà acquistare i prodotti
di cui si necessita all’interno della rete, pagando quindi in mo-
neta complementare. In tal modo è possibile salvaguardare la li-
quidità dell’impresa: quest’ultima può procedere all’effettua-
zione degli acquisti senza intaccare il contante e mantenendo
entro un certo limite i costi operativi. Si ha, quindi, la possibi-
lità di acquistare materie prime, semilavorati, prodotti finiti e
servizi anche in assenza di liquidità, pagando il tutto tramite la
produzione che deriva dal proprio core business.
La funzione di leva di marketing offre la possibilità di aumen-
tare e diversificare la clientela, nonché di creare un nuovo ca-
nale distributivo complementare e distinto: da un lato favori-
sce l’acquisizione di nuovi clienti presenti all’interno del cir-
cuito allargando il mercato, mentre dall’altro fornisce uno stru-
mento alternativo per dare vita a transazioni più vantaggiose ri-
spetto ai propri concorrenti. Tutto ciò è reso possibile dal su-
peramento dei problemi di liquidità che affliggono il mercato
e dal fatto di operare all’interno di una rete di imprese in con-
tinua crescita. Alcuni sostengono che il baratto non comporti
scambi addizionali, ma che vengano solo sostituiti quelli tra-
dizionali; altri invece ritengono che si tratti di una forma com-
plementare di scambio che si affianca a quella tradizionale com-

portando un aumento delle vendite. La seconda tesi è quella più
avvalorata se si tiene conto del fatto che il Barter è un ottimo
aiuto per lo smaltimento di stock di magazzino e merce a bassa
rotazione; in aggiunta si può affermare con certezza che sono
rare le volte in cui le imprese impiegano tutta la propria capa-
cità produttiva negli scambi tradizionali.
Infine, la leva commerciale consente di incrementare il fattu-
rato, ridurre i costi di stockaggio, diminuire le eccedenze di ma-
gazzino e avere un costante controllo rispetto ai prezzi di mer-
cato. L’incremento di fatturato deriva dall’aumento della clien-
tela e dalla possibilità di vendere le giacenze di magazzino con
relativa diminuzione dei costi per il mantenimento delle stes-
se; inoltre permette di uscire dalla logica della “scontistica” per
poter vendere a tutti i costi. C’è quindi la possibilità di aprire
nuovi sbocchi commerciali attraverso lo scambio di beni a ma-
gazzino, altrimenti improduttivi.
Alla base del successo di un sistema di baratto si ha anche il con-
cetto di rete: in tale contesto i rapporti tra imprese non avven-
gono sulla base di transazioni bilaterali ma proprio all’interno
di una rete. Quest’ultima permette di utilizzare il credito ac-
quisito nei confronti di una determinata azienda come merce di
scambio in un altro baratto; perciò si hanno nuove prospettive
di mercato e possibilità di fare affari con nuovi clienti.
Il fatto che ci sia una società che gestisce il circuito di scambi
porta indubbi vantaggi: innanzitutto permette di finanziare gli
acquisti tramite l’incremento di fatturato proveniente dai nuo-
vi clienti acquisiti nel circuito, poi di acquistare i prodotti a un
prezzo pari al costo della produzione in modo che il margine
commerciale si trasformi in uno sconto, infine di percepire i pa-
gamenti come fossero effettuati in contanti poiché i crediti ma-
turati sono immediatamente disponibili.
Oltre a causare danni dal punto di vista economico e finan-
ziario, la crisi economica provoca anche il crollo del rappor-
to di fiducia che c’è alla base delle relazioni sociali e di busi-
ness. Si manifesta infatti quel senso di paura e sospetto che
cambia le relazioni tra l’impresa e i terzi. Ad esempio: se le
imprese non hanno più fiducia nel mercato, non investono nel-
lo sviluppo aziendale e quindi diminuisce l’opportunità di la-
voro e la sua funzione di redistribuzione della ricchezza. Que-
sto ostacola lo sviluppo. È un passaggio automatico, e in una
situazione di dissesto patrimoniale porta l’azienda in crisi a
coinvolgere anche i propri partner commerciali, i quali sof-
frirebbero della mancata realizzazione dei crediti. A tal pro-
posito, la possibilità di utilizzare internet offre l’opportunità
di superare il limite del tradizionale baratto mettendo in con-
tatto un elevato numero di persone dislocate in ogni parte
del mondo. Com’è facile immaginare un sistema di baratto
online richiede molta fiducia, perché esistono dei rischi lega-
ti al fatto che alcuni partecipanti possano non rispettare gli im-
pegni di fornitura. Perciò conviene sempre rivolgersi a si-
stemi di Barter gestiti da mediatori specializzati, che regoli-
no le transazioni e facciano uso di una copertura assicurativa,
nonostante tale servizio comporti un costo fisso di associa-
zione al circuito del sistema.

(4) Fonte VisioTrade: http://blog.visiotrade.com
(5) Fonte Il Giornale.it: articolo del 3 marzo 2015, http://www.ilgiornale.it/news/econo-
mia/sardex-moneta-complementare-che-spopola-sardegna-1101959.html
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In conclusione, sono molte le ragioni che possono spingere
un’impresa a rivolgersi al Barter Trading per la gestione delle
transazioni con il fine di incrementare il potere d’acquisto e le
entrate, preservare il contante, aumentare la clientela e otte-
nere maggiori opportunità di marketing.

Come funziona la moneta complementare?
Il Corporate Barter è disciplinato dall’art. 1552 del Codice Ci-
vile che recita: «La permuta è il contratto che ha per oggetto
il reciproco trasferimento della proprietà di cose, o di altri di-
ritti, da un contraente all’altro». Il Barter viene quindi assi-
milato alla permuta, che è un contratto consensuale con effetti
reali e a titolo oneroso; si distingue dalla vendita poiché pre-
vede lo scambio di cosa contro cosa. In tempi di elevata infla-
zione, gli scambi di cose vengono preferiti rispetto ai trasferi-
menti realizzati verso corrispettivi in denaro. Dal punto di vi-
sta fiscale, in Italia il Barter Trading è regolato dal DPR 633/7225
e dal TUIR, che prevedono la normale emissione di fattura da
parte del venditore nei confronti dell’acquirente. Però la fat-
tura deve indicare il mancato flusso finanziario del corrispetti-
vo e la contestuale acquisizione del credito, la quale sarà com-
pensata in un momento successivo con fatture a debito. I cre-
diti e i debiti così maturati devono comunque essere iscritti a
bilancio. Ogni transazione è inoltre tracciata in tempo reale su
piattaforme informatiche.
Con tale sistema la moneta torna alla sua funzione originaria:
un’unità di conto per agevolare le trattative commerciali, libera
dai meccanismi inflattivi e speculativi esercitati dalle banche pri-
vate e dalle banche centrali. Ciò non significa che le valute com-
plementari siano destinate a sostituire in toto le monete ufficia-
li; imposte, contributi e stipendi restano voci di spesa non anco-
ra integrate con i sistemi di Corporate Barter (anche se esperi-
menti di salari corrisposti in EuroCrediti sono già stati collauda-
ti con successo). Esse sono di supporto soprattutto in quelle fun-
zioni critiche che la crisi economica ha reso sempre più ineffi-
cienti: sostegno delle attività produttive tramite la facilitazione
dell’accesso al credito e liquidità dei crediti commerciali.

I vantaggi per le imprese che operano nei sistemi di Barter Tra-
ding sono molteplici:
- aumento delle vendite e incremento del parco clienti;
- maggiore disponibilità di denaro grazie agli acquisti effettuati

attraverso la piattaforma;
- azzeramento del rischio commerciale della vendita in quanto

il pagamento è contestuale all’approvazione dell’ordine da
parte dei soggetti aderenti;

- migliore turn-over del magazzino limitando, o ritardando, il
fenomeno dell’obsolescenza dei prodotti;

- riduzione del ricorso all’indebitamento bancario, poiché gli in-
vestimenti e i costi potranno essere effettuati o attraverso il network;

- riduzione delle esposizioni verso i fornitori presenti nel cir-
cuito (l’integrazione della filiera è uno dei focus principali dei
sistemi di Barter);

- aumento della produttività. Si è infatti stimato che questo
aumento, relazionato alla tipologia di azienda aderente, oscil-
li tra il 10% e 30%(6) mantenendo inalterata l’organizzazio-
ne e la struttura dei costi;

- la ricchezza prodotta alimenta un circolo virtuoso di consumi
e occupazione fortemente radicato sul territorio nazionale, ol-
tre che a livello locale.

I sistemi di moneta complementare si sono anche notevolmen-
te evoluti negli ultimi anni, trasformandosi in piattaforme di 
e-commerce a 360°, con numerosi servizi ad alto valore aggiunto
atti a incrementare le transazioni, l’utilità degli scambi e il po-
tenziale comunicativo degli associati.

Moneta complementare e cryptomoneta, quali differenze?
In conclusione è importante sottolineare come i sistemi di
Corporate Barter siano profondamente differenti da altri fe-
nomeni di ultima generazione, tra tutti le cryptomonete (Bit-
coin in testa). La moneta complementare serve a recuperare
il potere di acquisto perso durante la crisi. È un sistema ac-
cettato e utilizzato all’interno di un gruppo ben preciso, di
una comunità, per facilitare e favorire lo scambio di merci:
ogni azienda che decide di entrare nel circuito scambia
beni e servizi attraverso l’utilizzo della moneta comple-
mentare, e chi vende non è obbligato ad accettare la merce
dell’acquirente ma può comprare ciò che gli serve attraver-
so altri fornitori del network. Prima di poter entrare a far par-
te del circuito le diverse aziende vengono analizzate, e in-
serite nel network solo se in grado di soddisfare le esigenze
all’interno del sistema. Nelle monete complementari esiste
inoltre un tasso di interesse negativo (inflazione) a causa del
quale la moneta non messa in circolazione perde valore, ciò
che incentiva lo scambio e il consumo.
Nei circuiti di moneta complementare ogni transazione è ga-
rantita dal rischio di insolvenza mediante specifiche copertu-
re. Il concetto è molto semplice: ogni giorno si utilizzano varie
forme di monete complementari, dai buoni pasto ai program-
mi per i punti fedeltà, che sono “monete” per l’acquisto di be-
ni e servizi e sono complementari rispetto all’euro.

La valuta virtuale, il cosiddetto Bitcoin è invece una moneta de-
materializzata da utilizzare in rete:
- viene trasferita da persona a persona senza necessariamente

passare attraverso intermediari;
- non viene scambiata all’interno di un circuito circoscritto, ma

i dati necessari a utilizzare i propri Bitcoin possono essere sal-
vati su uno o più PC e possono essere trasferiti attraverso in-
ternet verso chiunque disponga di un indirizzo Bitcoin;

- la base monetaria è regolata da una funzione asintotica che
tenderà alla cifra di 21 milioni nel 2033(7), questo elimina le
politiche di controllo utilizzate convenzionalmente dalle ban-
che centrali attraverso tassi d’interesse e d’inflazione;

- nessuno fa da supervisore tra le parti;
- gli scambi di Bitcoin possono essere del tutto

anonimi e non controllati dalle autorità nazio-
nali (che ancora non hanno adottato una linea
comune nei confronti di questo strumento).

STRATEGIA

(6) Dati statistici estrapolati dalle rilevazioni dei maggiori gestori di circuiti di Corporate Bar-
ter in Italia.
(7) Fonte il Sole 24 Ore: articolo del 19 Gennaio 2015: http://www.ilsole24ore.com/art/tec-
nologie/2015-01-19/bitcoin-collasso-parte-malissimo-l-anno-la-criptovaluta--
142712.shtml?uuid=ABiWa9fC
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