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Modena: città che ha saputo contenere il carovita 

Ecco perché i prezzi 
degli alimentari 
in questa città 
sono meno alti 

MODENA — Lo scorso anno 
i prezzi al consumo del pro
dotti alimentari a Modena 
hanno subito un incremento 
dell'I 1,2 percento: molto più 
basso deirindice generale 
che è stato pari al 14,1 per 
cento, calcolato dall'ISTAT 
per i prezzi al consumo per le 
famiglie di operai e impiega
ti. 

Modena quindi, città ricca 
con un reddito medio proca
pite fra i più elevati dell'inte
ro Paese, dal consumi opu
lenti, si viene a trovare sol
tanto al ventottesimo posto 
nella graduatoria delle città 
italiane rispetto al prezzi del 
beni alimentari. 

•Modena città cara» sem
bra perciò soltanto uno slo
gan coniato apposta da chi 
non riesce, o non vuole, capi
re una realtà economico-so
ciale che, pure con le sue 
contaddizioni, dimostra tut
ta la sua vitalità e anche di 
avere prodotto esperienze 
d'avanguardia in settori de
cisivi per una città moderna. 

È questo sicuramente II 
caso della rete distributiva e 
commerciale. Modena città, 
seguita da tanti comuni 
grandi e piccoli della provin
cia, è stata fra le prime a rea
lizzare i piani commerciali 
previsti dalla legge «426» e ad 
avviare un processo di rin
novamento e modernizzazio-
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ne della rete distributiva che 
si può dire essere tra i fattori 
principali che hanno con
sentito di realizzare i positivi 
risultati sul fronte del prezzi 
cut si accennava all'inìzio. 

L'azione programmatola 
degli Enti locali modenesi ha 
sicuramente potuto avere 
successo grazie alla parteci
pazione attiva che le catego
rie commerciali hanno avu
to nel procedere in questi an
ni all'ammodernamento del
la rete di vendita, particolar
mente nel settore alimenta
re. 

In questo ambito un ruolo 
di primo piano l'ha sicura
mente giocato l'associazio
nismo fra dettaglianti e in 
specifico il CON'AD, Consor
zio nazionale dettaglianti 
aderente alla «Lega» che a 
Modena opera con la deno
minazione di «Mercurio mo

denese». Una realtà, quella 
del CONAD, in continua 
espansione non soltanto dal 
punto di vista quantitativo 
ma anche qualitativo. Basta
no alcune cifre per confer
marlo. I soci del «Mercurio» 
erano alla fine di marzo 976; 
nel corso dell'83 esso ha ef
fettuato vendite per più di 95 
miliardi (per un fatturato al 
dettaglio calcolato in oltre 
220 miliardi) con un incre
mento sull'82 del 18,25%; oc
cupa 192 dipendenti i quali 
gestiscono uffici e un ma
gazzino di 20 mila metri qua
dri di superficie attrezzati 
con le più moderne e sofisti
cate tecnologie elettroniche 
e informatiche. «Una strut
tura di cui andiamo fieri», 
commenta soddisfatto Aure
liano Luppi che del «Consor
zio Mercurio modenese» è il 
direttore. 

Ma, ovviamente, il magaz
zino è soltanto un aspetto, 
sia pure importantissimo, 
della complessa realtà del 
CONAD a Modena. Luppi 
snocciola alcune cifre che 
danno l'idea di cosa sia oggi, 
1984, il fenomeno associazio
nismo fra dettaglianti in 
questa provincia e che fanno 
apparire come distante anni 
luce quel 1965 quando un nu
cleo di volonterosi commer
cianti si riunì per dare vita al 
primo gruppo di acquisto. 

Sono 21 le moderne unità di 
vendita («superettes» e su
permercati) gestiti In forma 
associata per quasi 13 mila 
mq. le quali impiegano 234 
soci i quali hanno ceduto 130 
licenze. In pratica sono stati 
chiusi altrettanti piccoli ne
gozi e al loro posto sono sorti 
spaziosi e accoglienti spacci 
di vendita dove il consuma
tore trova un servizio accu
rato e a prezzi del tutto con
venienti. «Nel corso' di que
st'anno — aggiunge Luppi 
— prevediamo l'apertura di 
altri tre di questi punti di 
vendita. Ciò significa che la 
provincia di Modena può 
contare ormai su 65/70 mq. 
di moderna area commercia
le per ogni mille abitanti: la 
più alta di tutta l'Emilia-Ro
magna; il 35% della quale — 
aggiunge Luppi — è gestita 
da associati al CONAD». 

L'affermarsi così massic
cio dell'associazionismo fra 
commercianti, ritenuti spes
so non a torto pervasi da for
te spirito Individualistico, è 
sicuramente peculiare di 
questa esperienza e forse 
meritevole di approfondi
mento anche In una realtà 
nella quale la coopcrazione 
vanta una lunga tradizione e 
una grande forza. «Il fatto è 
— dice 11 direttore del "Mer
curio" — che le forme asso
ciative che si costituiscono, e 
che vedono insieme a volte 
anche venti o addirittura 
trenta esercenti, lasciando al 
singolo operatore una sua 
individualità. Si tratta di 
commercianti i quali unisco
no i loro capitali e la loro 
professionalità riuscendo 
cosi a fornire al consumatori 
servizi molti più ampi di 
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Genova: l'esperienza 
degli anziani commercianti 

incontra l'informatica 
GENOVA — «La ricetta del 
successo? Tutto sommato è ab
bastanza semplice: fornire ai 
nostri clienti la merce a prezzi 
competitivi ma soprattutto 
fornire merce qualitativa
mente buona: la prima scelta 
in lutti i settori. E ciò è possibi
le perché riusciamo ad unire 
l'esperienza al nuovo, la cultu
ra accumulata da anziani com
mercianti in anni e anni di la
voro alle nuove tecnologie in
formatiche che snelliscono 
tutti i servizi». Alfredo Rossi è 
l'immagine del manager mo
derno che però tiene conto 
della tradizione: dal suo uffi
cio proprio nel cuore del gran
de magazzino di S. Olcese. un 
comune alie spalle della gran
de città, dirige da pochi anni la 
CO DE GÈ., cooperativa det
taglianti genovesi, la più gran
de organizzazione del settore 
in Liguria affiliata alia CO
NAD. Con un pizzico d'orgo
glio più che giustificato mo
stra le sue cane per fornirci 
subito una «fotografia» dell'a
zienda: «Più che le chiacchiere 
— dice — coniano i fatti ed i 
fatti dicono che nell'81 abbia
mo avuto un fatturato di 7 mi
liardi e 458 milioni; nell'82 è 
salito a 9 miliardi e 439 milioni 
per raggiungere. neH'83, i 12 
miliardi e §40 milioni. Una 
crescita costante che ci forni
sce buone prospettive per l'an
no in corso. Neil'34 ci siamo 
posti l'obiettivo di chiudere 
con un fatturato di 16 miliardi 
e mezzo*. E anche il «dato» che 
riguarda il numero dei soci in
dica la «buona salute» dell'a
zienda: 127 nell'ei, 123 r.tll'82 
e 175 nell'83 

La CODkGE. estende la 
sua competenza su un tratto 
territoriale grande pratica
mente quanto la provincia di 
Genova, cioè da Cogoletoa Ri
va Tngoso. Depone di quattro 
supermercati in cui sono pre
senti tutte le categorie mer
ceologiche. di 20 «superette» 
(supermercati leggermente 
più piccoli) e di circa 90 negozi 
tradizionali e spc-eializzati cui 
la coooeralivà (aderente alia 
Lega delle cooperative) forni
sce giornalmente tutti i pro
dotti loro necessari grazie ai 
contratti vantaggiosi fipulati 
in campo nazionale dalla CO
NAD- «Ma il meccanismo — 
precisa Alfredo Rossi — av
viene con molta elasticità nel 
senso che per garantire un ser-

vizio di approvvigionamento 
più rapido possibile, abbiamo 
la libertà di integrare ciò che 
prevede il contratto CONAD 
con iniziative nostre, che ten
dono a privilegiare le aziende 
locali». 

La CO.DE.GE. è nata a Ge
nova circa una decina di anni 
or sono, sulla base. però, di 
un'esperienza già consolidala. 
•Dieci anni fa — spiega Rossi 
— c'è stala la fusione tra due 
cooperative di dettaglianti già 
operanti sul territorio: la DAG 
(una coop di droghieri) e l'E
conomica S.R.L.. una società 
di alimentaristi. Si trattava di 
due organizzazioni economi
che di vecchia concezione, che 
funzionavano a conduzione 
familiare e che quindi, pur 
avendo accumulato una buona 
esperienza nel settore, sconta
vano pesanti ritardi nei con
fronti di una concorrenza in
dustriale che andava sempre 
più rammodernandosi. II salto 
di qualità è avvenuto proprio 
in questo periodo, quando è 
apparse chiaro che per imporsi 
in un mercato difficile era ne
cessario trasformare la coope
rativa in un'azienda commer
ciale moderna Si è quindi de
ciso di affidare i vari settori 

merceologici a persone specia
lizzate. dividendo i campi di 
lavoro e fornendo all'associa
zione una direzione ammini
strativa e commerciale che 
prima non esisteva. Abbiamo 
cioè creato una struttura dina
mica adeguata ai tempi. In se
condo luogo si è impostata una 
campagna promozionale al fi
ne ai curare l'immagine del 
gruppo e soprattutto puntando 
a puDblicizzare ai massimo la 
qualità dei nostri prodotti. In 
questo modo è stato possibile 
entrare in contatto con molti 
dettaglianti che d3 soli non 
avrebbero potuto reggere la 
concorrenza e che hanno po
tuto sopravvivere diventando 
nostri soci-. 

Il tutto nel contesto di una 
cultura cooperativa che. se 
non ha ancora raggiunto vette 
altissime in Liguria, sta co
munque cominciando ad af
fermarsi come condizione ne
cessaria per fronteggiare la 
grande industria privata, riu
scendo contemporaneamente 
ad operare ur» correità politi
ca anti-inflaliva dei prezzi e a 
garantire prodotti di prima 
qualità. Una politica, inoltre. 
che viene accolta con favore 
anche dai giovani i quali, gra-
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quelli che riuscivano a ga
rantire con il piccolo nego
zio. Un altro aspetto impor
tante è dato dal fatto che cia
scun socio opera all'interno 
della struttura, nessuno può 
mettere solo capitale ed 
estraniarsi dal lavoro: il gra
do di socialità e dunque ga
rantito. D'altra parte — ag
giunge Luppi — sono gli 
stessi consumatori che han
no decretato II successo di 
queste iniziative; in ultima 
analisi sono loro che fanno 
giustizia di tutto». 

Detto questo sarebbe tut
tavia sbagliato ritenere che 
l'attenzione del CONAD sia 
rivolta unicamente alla 
grande e moderna rete di
stributiva, anche se, rileva 
sempre Luppi, noi puntiamo 
ad avere un ruolo crescente 
nei centri commerciali di 
quartiere di grande dimen
sione e con un'ampia gam
ma di negozi. Non possiamo 
certo estraniarci dal processi 
di ulteriore rinnovamento o 
modernizzazione che inte
ressano il commercio. Il no
stro Impegno è rivolto a qua
lificare anche i negozi di tipo 
tradizionale che continuano 
a svolgere un ruolo impor
tante. Bisogna infatti essere 
consapevoli che 11 consuma
tore ha bisogno di servizi dif
ferenziati: la grande superfi
cie di vendita è funzionale a 
un tipo di servizio, il negozio 
vicino casa corrisponde a 
un'altra esigenza. Fonda
mentale è che si realizzi — e 
noi lavoriamo in questa dire
zione e siamo in pochissimi a 
farlo — un equilibrio Ira le 
diverse strutture della distri
buzione. Bisogna essere con
vìnti, e noi lo siamo, che oggi 
il consumatore è cambiato, 
pone molta più attenzione 
alla qualità dei prodotti e ai 
servizi, è più maturo e che 
perciò la possibilità per le 
imprese commerciali di so
pravvivere non è legata al ri
carico che si può operare sui 
prodotti bensì alla raziona
lizzazione del ciclo distribu
tivo e alla qualificazione pro
fessionale e imprenditoriale 
dell'esercente». 

Walter Dondi 
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Banchi cassa della terza generazione. 
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I ottici (SWFDA - IBM - NCR) e adattabili 
a qualsasi tipo di sistema elettron co. 

;. '. •. >' ; I Con la nuova serie di banchi cassa La 
• CEFLA ribadisce il suo ruolo primario 

J I nel settore ed è m grado di dare una ri-
y I sposta ad ogni esigenza da :h picco

la superette all'ipermercato, dal ban-
| co cassa statico per i negozi discount 
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M I «•>• J ingombro ridotto. 
l banchi cassa CEFLA seno progettati m base ai 
risultati dei più recenti studi ergonem ci. sono ro
busti. di facile manutenzione e con impunti elet
trici conformi alle norme CEE 
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nie alle particolari facilitazio
ni offerte dalla CO.DE.GE.. 
puntano oggi ad associarsi in 
gruppi per dar vita a veri e 
propri supermercati nei vari 
quartieri e paesi della provin
cia. 

Un'organizzazione cosi ca
pillare. come dicevamo, ha 
imposto alla Cooperativa di 
dotarsi di sempre più nuove 
attrezzature. E così da qualche 
tempo a questa parte anche 
l'informatica ha fatto il suo in
gresso nel grande magazzino 
ili S. Olcese. «Abbiamo instal
lato un sistema EDP — dice 
ancora Rossi — cioè un servi
zio di elaborazione dati con un 
calcolatore IBM modello 34. 
In questo modo i nostri opera
tori raccolgono gli ordini da 
parte dei nostri associati che 
dispongono di appositi listini 
codificati per ogni tipo diverso 
di merce. Con questo sistema è 
sufficiente una scia telefonata 
ed entro le 24 ore successive il 
dettagliante riceve la merce 
richiesta per poter rifornire il 
proprio negozio o supermerca
to. E per esperienza non è vero 
che un centro eleltrocontabile 
ci fa risparmiare sul persona
le. Anzi: occorre personale 
sempre più qualificato. Il ri
sparmio. o meglio, il guadagno 
consiste nel fatto che il "cer
vellone" ci fa aumentare la 
velocità nei servizi e quindi ci 
consente di servire un numero 
sempre maggiore di soci. Pro
prio con questo fatto si spiega 
come, quest'anno, prevediamo 
un aumento cosi consistente 
del nostro fatturato». 

Ora la preoccupazione mag
giore di Ila CODE GÈ. è lega
ta all'esigenza di trovare una 
nuova sistemazione per il ma
gazzino centrale. Il contratto 
a'affitto per quello situato a 
Manes.H-no di S. Olcese sta per 
scadere mentre le stesse di
mensioni della struttura (3700 
metri quadrati coperti e 1500 
scorKTti) cominciano a diven
tare stretti per un'organizza
zione in fase di crescente svi
luppo. Un problema da risol
vere in fr>-lla ma anche una 
soddisfazione che pramia un 
gruppo che. grazie alla coope
razione. sfida con successo 
giorno dopo giorno la crisi 
economica che attanaglia il 
Parse. 

Max Mauceri 
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UNA TRADIZIONE 
DI 3.000 ANNI FA: 
LA BRUSCHETTÀ. 

Olio e pane: due degli alimenti più antichi dell'umanità. 
L anche se la bruschettà degli avi non era proprio uguale 
alla nostra, è certo che pane e olio entravano largamente 
nelle abitudini alimentari di 3000 anni fa. 

Dell'olio di oliva si comincia a sentir parlare ancora pri
ma: già nel codice di Hammurabi (2.500 a.C.) c'è una 
legge che ne regola il commercio. 

E ancor più antica è la leggenda che circonda la nascita 
dell'olivo. Lì mitologia greca narra infatti di una contesa fra 
Atena e Poseidone, con giudice Zeus: chi avesse farro 
all'umanità il dono più utile, avrebbe regnato sull'Attica. 
Poseidone creò il cavallo. Atena l'olivo: un dono di guerra 
contro un dono di pace. Vinse la pace, e ancor oggi una 
pianta di olivo è coltivata fra le sacre rocce dell'Acropoli di 
Atene. 

Tradizione antichissima, dunque, quella dell'olivo. Una 
tradizione particolarmente sentita in Italia, e oggi c'è chi si 
occupa della salvaguardia di uno specifico settore dell'olio 
di oliva: gli olii vergini, i più puri, i più naturali, i più sani. 

Ss tratta de! Cios: Consorzio Italiano Oleifici Sociali, nato 
nel 1971. Oggi il Cios associa 137 frantoi e oltre 50.000 
olivicoltori che. raccogliendo le olive nel momento della 
loro giusta maturazione, danno origine a olii vergini di 
prima spremitura e di alta qualità: Oliveta, extravergine. 
sopraffino vergine e tipici regionali. 

Con la diffusione di questi 'tipici' — Cima di Bitonto. 
Rocca Sabina. Gran Sasso D Abruzzo. Colli Toscani. Poggi 
D'Umbria — i! Cios tocca un punto particolarmente signifi
cativo della sua opera: una valorizzazione dentro la valo
rizzazione. la tutela di un tipico prodotto locale all'interno 
di una produzione fra le più tipiche della nostra cultura 
alimentare. 

Olii tipici.olii D O C ? 
È presto per dirlo. Certo è che la tradizione dell'olio è 

più che mai viva e presente, con un contributo fondamen
tale <illa nostra alimentazione e alla nostra ecdnomia. 

L perché no. alla preparazione di bruschette sempre 
più gustose. 

r 
l 

u^— 
? -

*-'.. 

< ! 
} — « - - * 

4 w h * — fa ^ t . 

Ht*r2T\' i» j -»-v » j - .. i 

tjittfZ it t - . . ^ v * ' : t, *>." »_ ^ 
t u 1 . ' ; * ? ' . . . t r t XLIIJ-* , ? --ì•;:",:;,';:••*-•, :-
t^ò^r^z i ' *v »*fi'« v , r \ , , •~','.,:xi:t --:>?i: z.<M 
n « . ' . . } • ? . *•';» sJ i i s 4 Js "<* t-3 i^ •:. .:y;.-.--:?,<r\-j 
« ^ ->,.* m j -;; ' • j \ ', i'ìi ;• 'i-M .'< 
«•*•.*•* i ^ « V i . ' - S i i * _**••**-^ ì-£;iSÌ- '••v.#s.*,t» >•&•'*:.:& 

LOLIO COSÌ COME È NATO 
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