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La svolta 
ecisiva 
on il primo 
iscount 
Pisa 

Come l'Unicoop Pontedera 
] ha imboccato la strada 
! del rinnovamento 
della rete distributiva 

Negli ultimi anni l'azienda 
• Unicoop- di Pontedera ha 
proceduto con ritmi di cre­
scita abbastanza sostenuti, 
inserendosi nel filone positi­
vo che vede praticamente 
tutto il movimento delle 
Cooperative tra Consumato­
ri in fase di sicura espansio­
ne. 

Dalle incertezze, i pericoli. 
le crisi di «licci anni fa sì è 
passati, anche nella provin­
cia di Pisa, ad una situazione 
in cui si può ragionevolmen­
te pensare di far fronte alle 
aspettative dei Soci e dei 
consumatori , si può guarda­
re con sufficiente fiducia ai 
non pochi impegni che ci at­
tendono. 

Dieci anni fa lo s t rumento 
della svolta positiva fu l'in­
troduzione del primo Di­
scount a Pisa che consentì 
all 'Unicoop di Pontedera e, 
successivamente, al resto del 
movimento pisano di imboc­
care la s t rada dell 'ammoder­
namento . della razionalizza­
zione della rete distributiva. 

La formula del Discount 
fu certo det ta ta da conside­
razioni oggettive più che da 
una scelta a favore di questo 
sistema di vendita. 

Condizionamenti vari im­
ponevano questa soluzione 
che per molti anni ha retto e 
ha •pagato». La difficoltà a 
reperire spazi sufficiente­
mente ampi , la difficoltà fi­
nanziaria che impediva con­
sistenti investimenti, la co­
statazione che agire in luo­
ghi economici abbastanza 
statici sul piano della distri­
buzione al imentare con un 
sistema che consentiva una 
linea prezzi molto aggressi­
va poteva costituire un po­
tente veicolo di introduzio­
ne. la valutazione che propo­
ste di insediamento di non 
grandi dimensioni trovava­
no in quegli anni maggiori 

probabilità di accoglimento 
presso i pubblici poteri della 
programmazione commer­
ciale, e infine, la valutazione 
di uno spazio di immagazzi­
namento a monte relativa­
mente limitato, tutte queste 
furono le ragioni di quell'o­
r ientamento che negli anni 
successivi è stato seguito. 

In realtà non si è mai pen­
sato, né mai sono stati rea­
lizzati dei Discounts «puri». 
Abbiamo man mano affian­
cato al sistema di vendita di 
tipo discount nei generi vari 
una serie di servizi (carni, or­
tofrutta e infine gastrono­
mia) che hanno fatto del Di­
scount pisano un qualcosa di 
molto diverso dal modello 
teorico realizzato in altre 
realtà e in altri Paesi. La no­
s t ra vicenda degli ultimi die­
ci anni ha ruotato intorno al­
lo sforzo di affinare e rende­
re più gradevole e accettabile 
l ' immagine del Discount. In 
questi anni si sono avuti ri­
sultat i apprezzabili per 
ouan to r iguardava la pro­
dutt ivi tà per addetto, la pro­
dutt ivi tà per metro quadra to 
di area di vendita, la crescita 
degli incassi, la capacità di 
capitalizzazione dell 'azienda 

pure in presenza di un mar­
gine lordo molto basso. Ci è 
s ta ta data la possibilità di 
t rasmettere conoscenze ed 
esperienze che andavano fa­
cendo anche una parte del 
movimento nascente nel 
Mezzogiorno, segnatamente 
in Sardegna. Da questo rap­
porto abbiamo t ra t to benefi­
ci in termine di riflessione 
critica, di approfondimento 
delle questioni che via via si 
ponevano e crediamo di aver 
fornito utili elementi allo 
sviluppo di quella realtà coo­
perativa ed anche di essere 
stati utile oggetto di analisi e 
riflessioni circa le proposte 
che avrebbero potuto essere 
in campo per un complessivo 
grogramma di sviluppo nel 

ud d'Italia. 
Oggi nella nostra azienda 

questa fase del Discount at i­
pico cosi come abbozzato in 
precedenza sembra aver 
esauri to la sua vitalità. 

Il p rogramma di sviluppo 
che 1 azienda si è data e che 
prevede consistenti realizza­
zioni nel breve/medio perio­
do è senz'altro orientato ver­
so il supermercato di oltre 
1000 mq. di superfici di ven­
dita, fino ai 2000 mq. del pro­

getto per Pisa, in una zona di 
forte sviluppo demografico 
della città. 

Di recente abbiamo inau­
gurato il Supermercato di 
Santa Croce (oltre 1200 mq. 
di area di vendita, con un 
piccolo reparto di extrali-
méntari) e ci sembra che 
questa realizzazione possa in 
qualche modo orientare le 
nostre scelte per i prossimi 
anni . I dati delle vendite e 
della produttività dei primi 
tre mesi di vita di questo Su­
permercato sono tali da in­
coraggiarci su questa s trada. 
In realtà ci sembra che la no­
s t ra provincia e più precisa­
mente l'asse dell Arno, dalla 
zona del Cuoio al mare, pre­
senti caratterist iche urbane, 
di densità demografica, di 
viabilità tali da essere inve­
stita da un consistente pro­
g r a m m a di insediamenti di 
queste dimensioni. Così è 
s ta to per Santa Croce, e noi 
pensiamo che abbiano le 
stesse possibilità di riuscita 
le nostre iniziative su Ponte­
dera. su San Miniato e su Pi­
sa cosi come senza dubbio di 
rilevante interesse è la zona 
di Cascina. E questo senza 
t rascurare altre parti della 

provincia come Ponsaceo, 
Volterra e Bientina dove or­
mai il nostro intervento è in 
at to o del tut to imminente. 

La scelta del Supemercato 
o del Supermercato integra­
to come modello di riferi­
mento viene da una serie di 
osservazioni fatte negli anni 
passati e tut te tendenti a di­
mostrare che con una gam­
ma di assort imento molto ri­
dotta ed un livello di servizio 
oggett ivamente più basso al­
la lunga non avremmo potu­
to reggere di fronte ad una 
concorrenza della grande di­
stribuzione organizzata che, 
è presente e, come sappiamo, 
ha in mente programmi di 
crescita notevoli. 

La nostra provincia non è 
certo immune dalle attenzio­
ni, dai piani della grande di­
stribuzione privata. Segnali 
ci sono in questo senso e, ci 
sono anche state richieste 
specifiche su Madonna del­
l'Acqua, una zona nelle im­
mediate vicinanze della città 
di Pisa. 

Si t ra t ta di progetti di 
grandi s t ru t ture ai quali è 
necessario contrapporre 
un[altret tanta efficace capa­
cità di realizzazione e in vir­
tù dei quali è necessario va­
lutare quali possibilità ci so­
no per noi e per il complesso 
del movimento toscano per 
presentarsi come interlocu­
tori validi nei confronti delle 
istituzioni della program­
mazione dello sviluppo della 
cit tà e della rete commercia­
le. Anche in questo senso l'U­
nicoop di Pontedera ritiene 
di poter fare la sua par te in 
quanto aggregazione di con­
sumator i e di Soci, in quan to 
enti tà aziendale presente e 
radicata nel territorio pisano 
da decine di anni . 

Maurizio Mart ini 
Presid. Unicoop-Pontedera 

• • • e una ragione c'è. 

Con Cariplo 
per la cooperazione 

tramite le convenzioni sottoscritte con le 
Confederazioni Nazionali 

la Cariplo offre alle Imprese Associate 

• elevata rimunerazione dei depositi 

• effettivo accesso al credito a breve, medio 
e lungo termine, anche mediante 

le Sezioni di Credito Speciale e la partecipata "Leasindustria" 

• prefinanziamenti sui mutui fondiari e sui finanziamenti 
del Mediocredito Lombardo 

• automatica applicazione di vantaggiose condizioni 
di tasso sugli affidamenti utilizzati 

• sensibili riduzioni nel computo di spese, 
oneri accessori e valute. 

La Cariplo, con i suoi Servizi Automatizzati, Vi consente 
di operare personalmente sia presso gli oltre 500 sportelli 

del Gruppo che direttamente dalla Vostra azienda. 

^ • B B^ÈL l m • ^ ^ ^ H H ^ 0 T progredire 
CASSA DI RISPARMIO DELLE PROVINCIE LOMBARDE ins ieme . 
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I.N.P.A. 
di Emilio Innocenti 

CONSERVE ALIMENTARI 

Fornitori 
di fiducia 
dei 
negozi coqp 

50053 SOVIGLIANA - VINCI (FI) 
Telefono 508.100 

BIRRA 
CECOSLOVACCA 

BUDWEISER 

In vendita nei 
negozi 
e supermercati 
CONAD e COOP ITALIA 

CEFLA 
Banchi cassa della terza generazione. 

La gestione oomputpn.v.itn del magazzino sta 
diventando una realtà oprante anche nei no-
•— «—• — — — —• - ^ stro paese e 
l'impiego del lettore artico e • destinato a dif­
fondersi sempre di più a tut I ti i livelli. In vista 
di questo sviluppo la CEFLA ha brevettato il 
sistema BSCT. una linea I di banchi cassa 
già predisposti per l'a'iog • giarnento dello 
scanner, ma che irvzialmen • te. grazie alla lo­
ro convert i ta, possono es I sere utilizzati co­
me banchi cassa traózonaii l banchi cassa 
BSCT seno predisposti per i | più diffusi lettori 

I 
I <JUO (S'.VFDA - «3.M - iCR) e adaHabf'i 

a a^'is^si tipo cu sistenvi eteitrorco 
| Cor, la nuova serie et- carichi cassa la 

I CFFLArtpadsceil suoruefoprimario 
rvei sonore ea e <r< cr.Kio di dar e una n -

I sposta ad ogni essenza da:o picco­
la su;x;-rene a'i';;)Of mercato, dal txìn-

| co cassa stat-co per i negozi discount 
a auf.-'io a due nastri trasportatori ccn 
ingombro ridono 

I tonchi cassa CEFLA seno progetiati m base ai 
nsutat!de»l'ihirecentistud ergonomia.sonoro 
busti, d: faaie manutenzione <? con impianti eìei-
Ino conformi rA'ì norme CEE 

Know how per arredare 

CEFLA s e r i • Via Sel.ce. 102 - 40026 if.'OLA - iTAuA - Tei <0S42i 26540 • Teie» Sn^tì O n . . 

INDUSTRIA 
CASEARIA 

Fior del Monte Annata 
di AMPELIO GOVERNI & C. S.n.C. 

58038 SEGGIANO (Graooseto) - Via Privata, 6 
PRODUTTRICE DEL 

MAGAZZINO: Tel. 0 5 6 4 / 9 5 0 . 9 1 6 
UFFICIO DIREZIONALE: Tel. 0 5 6 4 / 9 5 0 . 8 0 1 
UFFICI AMMINISTRATIVI : Tel . 0 5 6 4 / 9 5 0 . 9 7 6 
(20 linee interne) Telex: 5 9 0 . 3 7 9 

PREMIATA DITTA 

DEPOSITO DI MILANO 
Via Monserrato - Telefono 02/98.80.338 

DEPOSITO DI FORLÌ 
Via Copernico, 96-98 - Tel. 0543/722.471 

DEPOSITO DI GROSSETO 
Via Ugo Bassi, 68 - Tel. 0564/413.452 

OSCAR EUROPEO 
DEL LAVORO 

Londra. 1974 DEPOSITO DI VERONA 
Via E. Fermi, 53 - Tel. 045/584472 
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