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L'aumento dei prezzi di 
alcuni prodotti, gli orari 
dei negozi nel mese di ago-
sto con le relative polemi 
che pubbliche, ripropongo 
no a tutti, Enti locali e sin­
dacati m particolare, una 
occasione, non più rinvia­
bile. per confrontarsi sul 
problema commercio, al di 
là della facile ed inutile de­
magogia che vuole addebi­
tare solo all'ultimo anello 
della catena l'aumento d 1 
prezzi. 

In questi ultimi d ic i ,m 
ni, i prezzi all'ingros-m so 
no aumentati del IT'/r men­
tre quelli al dettaglio del 
Cue,ì : è questo un da'o .» 
dicativo che deve orientar­
ci in un confronto positivo 
per eliminare passami] imi 
tili e per fare finalmente 
chiarezza sull'origine dei 
prezzi delle merci tenendo 
conto che tutta la distribu­
zione incide per il 32c0 su! 
costo di un prodotto. costo 
questo al di sopra di ogni 
paese del MEC. 

E* evidente quindi c'v; ò 
tutto il pr.icriso della for-
mazione elei prezza che deve 
trovare l.i necessaria tra­
sparenza. dall'aunv.-ltii'a 
all'Indiar \, alla «.•..•uditi 
ai pubblio, per capii*' ma­
glio d<»ve e come interve­
nire. Certo è che oggi pa­
ghiamo tutti l'aver consi­
derato il commercio come 
un fattore economico se­
condario e non invece stret­
tamente collegato all'agri­
coltura. all'industria, ad un 
settore rifugio che occupa 

I commercianti 
puntano sulla 
cooperazione 
Nella nostra provincia cresce l'associazionismo nel set­
tore distributivo - Si impone una riforma generale di tutto 
il comparto con una programmazione integrata con i piani 
regolatori dei comuni - Il problema degli orari nei negozi 

oggi oltre 3 000 000 di ad 
cititi fra lavoratori autono 
mi e dipendenti, un settore 
troppo spesso considerato 
anche dagli Enti locali co 
me fatto marginale conside 
rato poi solo in alcuni aspet­
ti immediati come gli orari. 

Ecco allora l'esigenza che 
è andata affermandosi fin 
dal 1971 con la legg 526 e 
oggi con il D.P.R. Blb di una 
programmazione dell'intero 
comparto, iniziando dalla 
urbanistica commerciale con 
il piano del commercio parte 
integrante dei iani regola­
tori. con il rilascio conte 
stuale della licenza edilizia 
e dell'autorizzazione com­
merciale. e dall'esigenza pri 
maria che del ' commercio 
si interessino non solo gli 
addetti ai lavori, ma le for­
ze politiche e sociali sia per 
la rilevanza che il settore 
ha nella formazione dei 
prezzi, sia per non avere 
spinte corporative e setto 
rlali delle categorie che vi 
operano. 

La Confesercenti presen­

terei j.i questi giorni a tutti 
gli operatori e alle forze 
politiche e sociali un prò 
getto aperto di discussione 
per una riforma generale 
del commercio nel noitro 
paese, ma lt> questione ohe, 
mi pare, occorre sottolinea 
re con forza è che nel di 
battito economico per supe­
rare la crisi economica, il 
problema commercio trovi 
la sua giusta ed adeguata 
collocazione non solo da UT 
punto di vista sociologie >. 

Lo sforzo che abbiano 
compiuto, possiamo dire in 
generale ma in partimhro 
in Toscana e nella nosi-f. 
Provincia, è stato ed è quel­
lo di far partecipare catego­
rie di ceto medio così im­
portanti e complesse da un 
punto di vista politico, socia­
le e sindacale, al dibattito 
e poi alla ricerca pratica su 
una linea non di difesa cor­
porativa ma con esempi con­
creti di trasformazione e ra­
zionalizzazione della rete di­
stributiva. 

Il processo di associazio­
nismo è andato ancora avan­

ti. ad esempio tutti i negozi 
alimentari del Comune di Se­
sto si sono dati una forma 
associativa agli acquisti nel 
gruppo (JEAS, tutti i comu 
ni della nostra provincia si 
sono dotati del piano com­
merciale. esperienze di ne 
gozi CONAD associati alle 
vendite sono presenti in Fi­
renze e in diversi altri co 
munì, ma ciò non è suffi­
ciente; necessita creare, in­
sieme agli Enti locali, strut­
ture adeguate e program­
mate per cui le merci non 
compiano viaggi inutili e co­
stosi per i consumatori. Le 
nostre proposte si sono rivol­
te al centro annonario di No-
voli. che il Comune di Firen­
ze ha confermalo come una 
delle scelte principali, come 
struttura polivalente aperta 
ai comuni contermini in un 
rapporto preciso con l'agri­
coltura e la commercializza 
zione dei prodotti. 

Casi per un altro tema che 
è stato nuovamente in questi 
giorni feriali motivo di po­
lemica. spesso di polemica 
disinformata e distorta. Mi 

riferisco alla questione degli 
orari e delle chiusure indi­
scriminate dei negozi e di al­
tri servizi essenziali nelle 
città grandi e piccole. Anche 
su questo tema è inutile ogni 
anno ritornarci per addossa­
re ai commercianti respon­
sabilità che non hanno, per­
chè è evidente che non si 
possono autoregolamentare le 
chiusure dei negozi di ogni 
genere quando questi sono 
migliaia; occorre invece ri­
solvere una volta per tutte, 
con una legge nazionale, co 
me noi abbiamo propasto più 
volte a tutte le forze politi 
che. che obblighi 1 comuni a 
predisporre turni di ferie 
programmate degli esercizi 
commerciali ed artigianali di 
servizio (barbieri, meccanici, 
etc.) per dare cosi un rico 
noscimento ufficiale ad un 
diritto che tutti i cittadini 
hanno, quello delle ferie, e 
per garantire un servizio a 
tutto coloro che rimangono 
in città. 

Ritorniamo cosi, anche su 
questo tema, ad un rapporto 
decisivo di programmazione 
che può risolvere alcuni pro­
blemi che tutti ci troviamo 
ad affrontare e che spesso 
valutiamo con approssima­
zione e demagogia. 

L'aver fatto anche questo 
anno la mostra del commer 
ciò e dell'artigianato a Sesto 
è un sintomo che su queste 
cose c'è volontà da parte del 
le categorie commerciali di 
confrontarsi ed operare. 

Giacomo Svicher 
Stgr«tarlo provinciale 

dalla Confesercenti 

Il problema dei prezzi tor­
na puntualmente d'attualità 
alla fine di ogni estate, con 
strascichi e polemiche che 
quasi sempre finiscono nel 
nulla e lasciano tutti scon­
tenti: i consumatori, che ve 
dono ulteriormente ridotte 
le loro capacità d'acquisto. 
i commercianti che non ri­
tengono sufficientemente re­
munerativi gli aumenti che 
vengono apportati ad alcuni 
generi di largo consumo. Sul 
problema dei prezzi si sono 
scritti fiumi di inchiostro e 
altri .sicuramente bisognerà 
.sememi- fino a quando Go 
verno e Parlamento non si 
decideranno ad approvare 
duella riforma della di.-tri-
huzionc. tanto auspicata da 
Tiù parti, che metta fine 
alla intermediazione paras­
sitaria. agii sprechi ed alla 
polverizzazione dei punti di 
\endita. 

In attesa di un riassetto 
legislativo nel settore e di 
una normativa che regoli la 
materia del commercio, c'è 
già chi cerca di precorrere 
i tempi, tenendo incontro sia 
ai consumatori sia agli eser­
centi. E' il caso del Conad 
che opera con successo da 
diversi anni in tutto il ter 
ritoro taso-ino con centinaia 
di punti di vendita. In p3r 
ncolare a Firenze e nel com 
prensorio — come ci con 
ferma Claudio Cicero, re­
sponsabile del L-EAF Co 
nad — nel territorio fioren 
tino operanti ben 300 punti 
di vendita inegozi, bar. ali 
mentari, latterie, negozi d 
frutta o verdurai. 

?copo del Conad. die è 
una cooperativa che raggrup 
pa i commercianti, è quello 
d; promuovere l'assotiaz.o 
nismo fra gli esercenti, or. 
de elitari- l'intermediaz one 
parassitala necli acquisti. 
e'emento ohe influisce nega 
tivamente nella • formazione 
dei prezzi. Per raggiunger»' 
questo obiettivo, il Con.id 
ha un rapporto diretto co.i 
la coopera zione e con i pro­
duttori agricoli, saltando tut­
ti quegli anelli commercial: 
il cui pe.so finisce con il 
gravare sulle tasche dei con­
sumatori. Attualmente ben 
500 generi di prima neces 
sita vengono marcati Conad. 

Il Conad garantisce 
dettaglianti 
e consumatori 
Come l'associazionismo fra gli esercenti ha affrontato 
il problema dei prezzi - Dialogo aperto con i sindacati 
dei lavoratori e con gli enti locali - Corsi di formazione 
professionale e vendita « trasparente » 

un marchio che rappresenta 
garanzia di qualità e di i-rez­
zo per tutti gli acquirenti. 
i quali potranno usufruir». 
di notevoli rapami;, acqu. 
stando prodotti .sui quali no.. 
gra\a la pubblicità de'.k-
marche maggiormente rcc'.a 
mizzate. 

Oltretutto, la vendita dei 
500 generi di prima ncecs 
Mia marcati Conad serve ar. 
clie a orientare ì consuma­
tori in quella giungla di prò 
dotti che riempiono gli scaf 
fall dei supermarket e dei 
grandi magazzini. 

La politica del Conad a 
favore dei consumatori non 
finisce qui: è in corso s.i 
tutto il territorio fiorentino 
una grande campagna di 
i prezzi trasparenti > con 11 
quale gli acquirenti sono me.> 
M in grado di conoscere !a 
scala della formazione doi 
prezzi, dalla produzione a! 
dettaglio. A questo proposito 
è stato aperto un discordo 
con alcune categorie di la­
voratori su tutta la quest:o 
ne della distribuzione, af-
frontannYi anche il problema 
della garanzia sulla qualità 

che offrono i singoli prodot­
ti venduti nei negozi Conad. 
Questo dialogo — afferma 
Claudio Cicero — va anche 
esteso alle forze sindacali 
ed agli enti locali, con i 
quali bisogna affrontare an 
che il problema degli spac­
ci aziendali, che non risol­
vono la questione dei consu­
mi ma finiscono per creare 
fasce di privilegio fra lavo­
ratori delle grandi fabbriche 
dove esiste uno spaccio a-
ziendale. e lavoratori che 
non possono usufruire di que­
sta possibilità. 

I 300 associati al gruppo 
CONAD CEAF che operano 
nel territorio fiorentino ven­
gono riforniti settimanalmen­
te dal magazzino Conad di 
Settimello di Calenzano. per 
quanto riguarda i generi ali­
mentari. e dal magazzino 
che opera all'interno del 
mercato di Novoli. per quan­
to riguarda il settore del-
l'ortofrutta. Gli associati 
comprano la merce a prezzi 
altamente competitivi per 
due motivi: evitano l'inter­
mediazione parassitaria (que­
sto fenomeno è largamente 
diffuso soprattutto per quan­
to riguarda l'ortof rutta) e 
possono coniare sulle più 
alte scale di sconti che nor­
malmente fanno i prodmto 
ri ai grossisti. 

Attualmente il CONAD 
CEAF è impegnato in una 
vasta campagna promoz.o-
nale per sensibilizzare i cvwn-
mercianti .sull'importanza 
dell'associazionismo, in al­
ternativa all'attuale sistema 
distributivo che lascia scar­
so potere contrattuale ai sin­
goli esercenti. 

Questa campagna ha già 
dato ottimi risultati: nume­
rosi dettaglianti si sono as­
sociati al CONAD ed altri 
hanno chiuso i loro punti d. 
vendita aprendo negozi di 
media dimensione assieme 
ad altri esercenti. 

Un'altra importante funzic 
ne viene svolta dal CONAD 
nel settore della qualificazio­
ne professionale del detta­
gliante. con corsi di aggior­
namento sul sistema di ven­
dita che tornano di vantag­
gio anche ai consumatori. 
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UNA GRANDE 
INIZIATIVA 
IMPRENDITORIALE 
E COMMERCIALE 

A Calenzano. allo sbocco dell 'autostrada Milano Firenze, in una 
delle posizioni più favorevoli per gli scambi commerciali, già da un 
anno si erge un moderno edificio che ospita una delle più important i 
mostre permanenti della migliore produzione artigiana dell'articolo 
da regalo italiano. 

L'UGC. Universal Gift Center è nata per rispondere ad una esi­
genza sentita dell 'artigianato italiano; quella di diffondere, aiutare e 
sviluppare la produzione più tradizionale e qualificata. L'UGC si pre­
senta oggi sul mercato non come una semplice mostra permanente, ma 
come un'organizzazione specializzata per la commercializzazionp Inter­
nazionale dell'articolo da regalo prodotto dall 'artigianato italiano. 

Come tale, l'organizzazione UGC tra t terà non solo prodotti di 
articolo da regalo ma metterà a disposizione del cliente espositore un 
servizio commerciale efficiente ed aggiornato secondo le più recenti 
tecniche di commercializzazione: marketing, pubblicità, promozioni. 
Gli aderenti at tual i dell'iniziativa sono oitre 100 ed i prodotti proposti 
sono migliaia. L'adesione è s ta ta spontanea ed entusiastica perché 1* 
UGC offre grossi vantaggi a chi produce, a chi compra e a chi vende. 
A chi produce l'UGC mette a disposizione per il migliore sviluppo delle 
vend'.te e della produzione: 

!) un marchio di garanzia opportunamente pubblicizzato che tutela 
l'originalità e la qualità dei prodotti: 

2) una mostra permanente di primaria importanza in Europa, dove 
possono trovare la possibilità di esporre olire 300 fabbricanti: 

3» un'organizzazione composta da personale al tamente qualificato in 
grado ai sviluppare il giro daffari sia in Italia che all'estero. 
A chi vende l'UGC facilita il lavoro: 

1) proponendogli di t ra t tare articoli la cui originalità e qualità sono 
garanti te dai marchio esclusivo. 

2) consentendogli di usufruire dei benefici d: un importante campa­
gna pubbhcitaria su scaia nazionale e internazionale che ha t ra 
gì. o b . e f v i quello di diffondere ii marcino di garanzia UGC. sti­
molando il pubblico a farne espre.-5a richiesta a', momento dell' 
acqu.sto: 

con una apposita targa UGC che c->n:radd!->::ngue i negozianti 
aderenti ali iniziativa. 

3i 

A chi compra perché acquistare prouor 
ch.o UGC significa: 

contrassegnati dal mar-

--£*C»C-

garanzia di origine e quatta 

1° La possibilità di scegliere tra una vastissima «amma di articoli 

2° La sicurezza di avere acquistato un articolo qualificante e presti­
gioso. la cui originalità e qualità sono garantite. 

Tut to ciò è raggruppato sotto un simbolo, un marchio prestigioso 
che riassume lo spinto generale di tut ta l'iniziativa. Il marchio UGC, 
i n t o per dare garanzie e tutelare l 'artigianato italiano nel mondo, per 
assicurare al dettagliante ed al pubblico l'originalità e la qualità della 
produzione.. E per il consumatore finale entrare in un negozio che 
espone la larga UGC significa comprare con maggior semplicità, con 
ia certezza ai acquistare articoli garantiti e prestigiosi. 

L'UGC è aperta a tutt i i produttori che ne facciano richiesta e 
che rispondano a determinati requisiti fissati dall'UGC stessa. E' suf­
ficiente mettersi in contatto con 

UNIVERSAL GIFT CENTER • Via V. Emanuele • 50041 Calenzano (Fi) 
Telefont (055) 8877773/4/5 - 8879395/6 - 8877373 - 8878774. 
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