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RIMINI. l'alimentazione in Fiera 
Una tre giorni 
di confronto 
tra industria 
e commercio 

RIMINI — Cora» ogni unno la Fiera è l'occasione per 
dloatt«r« « approfondire I problemi del settore Le Inizia
tiva collaterali dell'edizione '67 mettono a confronto di
retto la organizzazioni della grande distribuzione e del 
oommerclo associato e l'Industria alimentare I cui rap
porti sono piuttosto conflittuali. 

Rlmlnl II offre come sede .neutrale! per tre Incontri-
dibattito au quello che sta cambiando nel commercio 
Integrato * quindi nel loro rapporti e su che cosa essi 
(iranno Insieme per migliorare l'efficacia e l'efficienza 
dal sistema distributivo del prodotti alimentari. I primi 
Incontri al svolgeranno 11 17 febbraio (ore 9.30 e ore 14,30). 

Il dibattito sarà avviato tra Riccardo Franclonl dell'A 
* O, Ilario Ohlselll della Coop Italia, Sergio Llore del 
Supermercati Conti, Attillo Lo Presi! del Olgad, Mauro 
Maestrello del Conad, Georges Oaudmler dell'Euromer
eato • Lucio ZotU degli Ipermercati Slles. 

Il secondo Incontro del pomeriggio vedrà come avvia
tori di dibattito un gruppo misto di noti operatori Indu
striali a commerciali, L'industria sarà rappresentata da 
Barilo Craig» della Monda, Francesco Paolo di Maria 
dalla Darllla,Gaetano Porcaro della Kraft II commercio 
Integrata sari Invece rappresentato da Danilo Fateli! 
dalla Despar e Piero Paganelli della Pam Supermercati. 
L'atmosfera al preannunci» molto vivace. Il terzo Incon
tra si «volgeri II 16 (ore 0 30). Dibatteranno Marco Biot
to, direttore commerciale della Vede, per II commercio 
Integrato, e Domenico Barili, direttore generale della 
Parmalat per l'Industria. Tutu gli Incontri saranno coor
dinati da Giancarlo Ravozzl, presidente dell'Indi, e da 
Federico Boario, direttore commerciale della Monoservl-
110 Bit», 

Il mercato 
richiede 

soprattutto 
prodotti 
di qualità 

Bere meno ma bere 
meglio: è un ordine 

I (tati »ull'andamento del mercato del vino 
pMt metanolo tona ancora difficili da Inter» 
pr«Ur«< sono infatti la somma di situazioni 
contraddittori e, tra I cali registrati da piccoli 
produttori di vino da tavola non pregiato e 
•Il lummM registrati dal «big» del settore 
Un ««pittilo i parte * quello dell'esporlazlo-
nt. in mi la debole»* nella quale e venuta a 
trovarli l'Immagine del nastro paese ha dato 
flato a una vecchia diatriba sullo zuccherag
gio del vini come metodo per fare alzare la 
gradatone alcolica, metodo di cui in Italia 
non il ha reale necessita, sostituito da un 
metodo ancora più naturale il sole, che fa 
maturare bene e in fretta le nostre uve Una 
valutazione generale comunque appare 
chiara) dopo avere sentita molti pareri di 
Operatori del settore 11 mercato si sta divi
dendo, anche in questo caso, in due grandi 
filoni'prodotti di tipo «Industriale*, di media 

auallta costante e controllata da un processo 
1 produzione complesso, che richiede grossi 

Investimenti, destinato prevalentemente alla 
grande e media distribuzione, e prodotti Doc 
o almeno di alta qualità, più costosi, su cut il 
mercato e andato orientandosi ancora più 
Ohe negli anni precedenti Bere meno e ocre 
meglio questo 11 dato di fondo Secondo una 

fleerca Makno commissionata dall Enoteca 
talk» nel giugno scorso, ti 64% degli inter

vistati beve vino regolarmente, mentro gli 
astemi completi sono 1*11,6%, In prevalenza 
donne Tra 1 bevitori, Il 21% ha diminuito 
negli ultimi anni la quantità di vino assunta, 
dichiarando che «Ingrassa» e che «fa male», e 
sostituendolo con acqua minerale II consu
mo di vino, quindi, e In diminuzione «Nel 
1952 si cominciava a bere a sci anni -- rac
conta Antonio Macclerl, delle Cantine Riuni
te di Reggio Emilia — oggi si comincia a 19 
anni E non lo diciamo noi, ma una ricerca 
commissionata alla Doxa dal Ministero del
l'Agricoltura Ciò significa la perdita di dodi
ci anni di potenziale consumo II vino Ideale 
per un giovane è leggero, che non stordisca, e 
abbastanza dolce il suo gusto infatti, è con-
dl?ionalo da anni di coca cola e di aranciata 
Non è un caso che negli stati Uniti vada mol
to bene 11 wlnecooler, oevanda dolce a bat.e di 
vino, addizionata al fruttoslo del succo d'u
va, a bassissima gradazione alcolica Co
munque, la gradazione media richiesta per 11 
vino si sta abbassando al 10-10 5 contro II 
12 13 di un buon barolo È una gradarione 
che per essere ottenuta e mantenuta richiede 
una buona tecnologia produttiva» Tecnolo
gia e buona qualità ma cosa significa questa 
qualità? «Il concetto di qualità oggi si è dila
tato — spiega il prof Giovanni ualizzl do
cente di economia ali Università Cattolica di 
Milano — e risulta strettamente legato alla 

crescente diversità di comportamento del 
consumatore Qualità può significare fre
schezza, vivacità del colore e aroma, e capa
cità di adeguarsi ai nuovi problemi dietetici e 
salutistici Naturalmente qualità significa 
anche ottima vinificazione Tuttavia, Tratto
ri d) successo per le Imprese stanno diven
tando sempre più complessi oggi l'Impresa 
che vuole sopravvivere e svilupparsi deve 
avere capacità di commercializzazione Pri
ma di tutto l'ottica deve spostarsi dal locali
smo e prendere una dimensione Internazio
nale Poi, sapere tenere la concorrenza con le 
bevande analcoliche, l cui grossi produttori 
— non a caso — sono anche proprietari di 
catene di fast food Infine, devono sapere 
rapportarsi alla grande distribuzione, assi
curando prima di tutto rapporti diretti, e poi 
consegne regolari e programmate di vini di 
qualità costante e di prezzo costante» Marca 
e prezzo sono dunque fattori di successo Per 
quanto riguarda il prezzo, l'orientamento ge
nerale dciproduttort — e lo si vedrà meglio 
nel corso della manifestazione di Rlmlnl a 
cui le case vinicole partecipano con molta 
convin?lone — è che sul prodotto vinificato e 
imbottigliato direttamente dal produttore 
nonché marcato e numerato esistono ancora 
margini discreti di contrattazione II discor
so vale ancora di più per il Doc 11 cui mercato 
appare In aumento i dati non sono recenti, 

tuttavia si può osservare che nel '78 1 doc 
rappresentavano 1*11,5% del consumo, men
tre nell'82 hanno superato 11 14% Ciò signifi
ca, quindi, capacità di piazzare bene la pro
duzione 1 doc nclt 84 hanno prodotto oltre 
sette milioni di ettolitri, a fronte però di una 
produzione complessiva di 83 milioni di etto
litri La positiva risposta del mercato spiega 
quindi, Insieme alle tecniche produttive, i 

firezzl più elevati Intanto, questo andamen-
o sta condizionando gli acquisti delle grandi 

catene distributive e della ristorazione Esse 
rappresentano rispettivamente il 17 3% e il 
27,7% del canali di vendita E ormai noto che 
le maggiori catene atanno modificando i loro 
assortimenti fondati sulla politica del prezzi 
bassi Oggi si stanno preparando contratti 
che puntano sull immagine del vino di quali
tà, Incentivandone il consumo attraverso 
opcra?ìonl di promozione concertata per sti
molare l'acquirente a scegliere vini buoni 
con la convenienza di un certo sconto rispet
to ali enoteca specializzata Lo stesso discor
so vale per I ristoranti oggi la ristorazione 
tradizionale a basso prezzo è Insidiata dalla 
concorrenza di fast food e paninerie rnegllo-
puntare sulla qualità da tutti t punti di vista, 
compresa la carta dei vini, ricca e assortita 
secondo le nuove tendenze del consumatore 

p. ro. 

Bar alberghi 
e ristoranti: 
nuovi servizi 

cercasi 
La fiera come scambio 

tra produttori e distributo
ri In altri termini le ragio
ni d'essere per una fiero. 
Negli ultimi anni si è assi
stito a una profonda diver
sificazione all'Interno del 
mondo della distribuzione, 
con un Incremento espo
nenziale per quanto ri
guarda I grondi centri 
d'acquisto, siano essi cate
ne di supermercati o orga
nizzazioni tra dettaglianti. 
11 settore alimentare ha 
mostrato questa evoluzio
ne in modo macroscopico, 
con la chiusura di una se
rie di piccoli negozi, da un 
lato, e l'espansione, dall'al
tro, delle grandi superile). 
Particolarmente Interes
sante, poi, l'esperienza del 
gruppi d'acquisto' 11 loro 
rapporto con l'Industria 
che produce è particolar
mente complesso Nella 
contrattazione commer
ciale, Infatti, l'aspetto del
la qualità del prodotto è 
spesso più Importante del 
fattore prezzo. 

Questa e una delle diret
trici della politica del Co
nad, gruppo leader sul 
mercato, e unica coopera
tiva presente nel settore. Il 
successo degli ultimi anni 
poggia, tra l'altro, sul fat
tore qualità dell'offerta e 
servizio al cliente. Ciò si
gnifica, da un altro punto 
di vista, capacità di scelta 
all'Interno di ciò che offre 
Il mercato. La Fiero di Rl
mlnl è una grande vetrina, 
In questo senso, per di più 
forte di un'esperienza ac
cumulata nel settore al
berghiero. 

«Questo settore ci Inte
ressa particolarmente — 
raccontano al Conad Mer
curio di Modena — dal 
momento che slamo In fa
se d'avviamento di una no
stra società neonata, l'Eu-
rocatertng del Garda, che 
opererà proprio nel settore 
della ristorazione alber
ghiera SI tratta di una so
cietà per azioni a capitale 
misto, In cui la Conad Mer
curio di Modena ho una 
partecipazione maggiori
taria, Insieme ad industrie 
produttrici per ora coope
rative, ma aperta anche a 
privati L'Eurocaterlng del 
Sarda si propone di dare 
servizi alla ristorazione, In 
un vasto bacino, mollo In
teressante dal punto di vi
sta turistico SI tratta In
fatti della terza zona In or
dine di importanza in Ita
lia, che comprende 11 lago 
di Garda — meta privile
giata del turismo prove
niente dalla Germania — e 
le zone alpine Intorno a 
Trento e Bolzano Gli 
obiettivi della nuova socie
tà sono ambiziosi ma pra
ticabili L'organizzazione 
di vendita è già avviata, 
con rappresentanti e piaz
zisti a tentata vendita, 
mentre sulle rive del lago 
stiamo predisponendo un 
Cash & Carry riservato 

La Conad MMwaeante un 
servizio 

agli utilizzatori, ristoranti, 
bar e alberghi». 

La Conad Mercurio di 
Modena si è posta l'obietti
vo di coprire, attraverso 
uno specifico piano polien
nale, il 9% del consumi ali
mentari dell'area veneta, 
cioè, in termini di fattura
to, oltre 100 miliardi. L'Eu-
rocaterlng del Garda è uno 
degli elementi di questa 
strategia, che va a som
marsi con la gestione di
retta e Indiretta di diversi 
punti vendita. «Dal punto 
di vista distributivo, l'area 
veneta è piuttosto difficile: 
esiste una miriade di su
permercati nati negli anni 
sessanta, all'insegna del 
guadagno facile Oggi 
molti di questi scontano 
una scarsa professionalità. 
In termini di grosse strut
ture la strategia Conad è 
indirizzata ad accordi di 
somministrazione ai su
permercati più efficienti, 
mentre pensiamo alla ge
stione diretta di alcuni ne
gozi in aree della provin
cia La zona è vasta, com
prende Verona, Padova, 
Vicenza, Treviso, Trento e 
Bolzano» 

La rinnovata presenza 
Conad In Veneto, forte 
dell'esperienza e del lungo 
respiro della Mercurio mo
denese — che ha conosciu
to un fortissimo sviluppo 
negli ultimi anni — forse 
non camblerà 11 volto della 

orientato tu quelite • 

distribuzione di quest'a
rca, ma senz'altro Intro
durrà fattori di Innovazio
ne con cui ci si dovrà con
frontare. Essi si chiamano 
qualità del prodotti e per
sonalizzazione del servizio. 
Oggi 11 rapporto tra Indu
stria produttrice • distri
buzione organizzata al gio
ca sul plano della qualità. 
L'Industria più avvertita 
propone — e lo si vedrà in 
questi giorni alla manife
stazione di Rlmlnl — stan
dard di qualità elevati, sa
pendo che la permanenza 
sul mercato si gioca su 
questo. La struttura del
l'Industria alimentare in 
Italia si sta articolando su 
due direttrici divergenti: 
da un lato u prodotto stan
dardizzato al marca, con 
rete di vendita diffusa sul 
territorio nazionale e ca
pace di avere come Interlo
cutore la gronde distribu
zione, dall'altro piccolo 
Imprese che producono al
ta qualità e prodotto per
sonalizzato o personalizza
bile, per ondare Incontro 
alle esigenze di specifiche 
fasce di mercato, sono ten
denze sempre più evidenti, 
Insieme al calo d'Impor
tanza del fattore prezzo. 11 
mercato di domani favori
rà senz'altro le Imprese, ala 
Industriali che commer
ciali, che sapranno andare 
In questa direzione. 

Patrizia Romagnoli' 

IN EMILIA-ROMAGNA 
SI MANGIA BENE 

E SI BEVE MEGLIO 
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