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Nelle foto il reparto gastronomia di un moderno 
supermercato, in basso, una realizzazione Coop 
a Modena 
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Parla Barberini 
presidente 
della Coop Consumo 

Nuova generazione 
di SuperCoop? 

NADIA TARANTINI 
• • ROMA. Ma iMomcoa, 
Barberini, dove va la eoo-
perazlooe di comumatori? 

Sta affrontando il cambiamen
to In atto. Cercando di inter
pretarlo e quindi di dare rispo
ste adeguate alle esigenze dei 
consumatori e alle proprie di
mensioni d'impresa e di movi
mento. In concreto: nuove ti
pologie di rete, come gli iper
mercati. Centri commerciali 
promossi o con la partecipa
zione delle Coop, Una nuova 
generazione di supermercati, 

E lutto dò In che modo è 
> per II coma* itaatoMi 

lori? 
Perché ampliamo la gamma 
merceologica ai settori non 
lood. perché facciamo il trai* 
lamento del prodotti deperibi
li secondo le più avanzate tec
nologie e anche secondo le 
esigenze di gusto espresse 
dalla gente, Come nel caso 
dei banchi a taglio. 

PATRIZIA ROMAGNOLI 

• • Nelle analisi della situa
zione distributiva nazionale, 
l'Emilia Romagna spicca per 
un dato: la rete moderna è do
minata, per circa il 703S com
plessivamente, da due catene, 
entrambe aderenti alla Lega 
delle Cooperative, Coop e Co
me). U critica - che in mo
menti di tensione diventa 
un'accusa • più frequente è 
che in questa regione la Coop 
in particolare operi in regime 
di monopolio, «Che l'inciden
za Coop sul totale della distri
buzione moderna sia alto, é 
una realtà - dice Ermete Fiac-
cadori, da pochi mesi presi
dente dell'Associazione Re
gionale delle cooperative di 
consumatorima sì tratta di un 
effetto indotto dalla storia dei-
fa cooperazione, diversa qui 
rispetto alle altre regioni, mol
to più forte e radicata. Rove
sciando la critica, posso dire 
che noi siamo stati quelli più 
capaci di innovare, di trasfor
mare la rete df vendita in sen
to moderno. Oggi siamo 
pronti a confrontarci sul terre
no della capacità imprendito
riale alla pari con tutti quelli 
che intendano farlo. E questo 
non solo in Emilia, dove par
tiamo da posizioni consolida
te, ma anche in altre zone». 
Ermete Fiaccadori esce da 
un'esperienza di vicepresi
dente airAcm, azienda, di 
Reggio Emilia che opera nel 
settore delle carni e degli in
saccati. Un'azienda che sta la
vorando attivamente sul fron
te delle fusioni; é in corso 
quella con la Ciam di Modena 
per alcuni segmenti produtti

v i Le indagini di mercato 
costituiscono per le aziende 
di distribuzione un importante 
punto di riferimento per 
orientare le loro scelte. E su 
questo bisogno sono nate di
verse agenzie di ricerca, che 
operano attraverso questiona
ri mirati. In Emilia un'indagine 
di questo tipo è stata condotta 
dall'Abacus di Milano per 
conto della Coop Nordemilia, 
che opera sul territorio di Reg
gio Emilia, Parma e Mantova. 
Ne e uscita un'immagine for
te, di azienda consolidata dal 
punto di vista economico. 
ben conosciuta anche dai non 
clienti, molto radicata su! ter* 
ritono. «La valutazione del* 
l'immagine di una catena di
stributiva si fa generalmente 
in base a quattro parametri • 
spiega il dr. Visentin), presi-

NOD è nna rlocoraa conti
nua? 

L'innovazione, anzi, è giocare 
d'anticipo. Per metterci in 
grado di seguire l'innovazio
ne. dobbiamo pensare che 
nel 2000 il 50% dei prodotti 
che consumeremo non sono 
ancora oggi sul mercato. Per
ciò dobbiamo stabilire un rap
porto con la produzione, coo
perativa o no, tale da fare del
l'innovazione produttiva un 
punto di forza nella difesa del 
consumatore, nella tutela del
la salute e dell'ambiente. 

Dimensioni sempre più 
grandi, Murati sempre 
più alti. Attraverso quali 
forme al può garantire la 
partecipazione reale del 
soci alle scelte? 

Credo che qui sia l'assillo del
ta cooperazione di consuma
tori. Nostra e del mondo inte
ro. È indubbio che se per par
tecipazione s'intende un certo 

tipo di rapporto tradizionale 
tra socio e cooperativa la 
grande dimensione d'impresa 
lo contraddice sicuramente 
Certo è impossibile, per il so
cio, esprimersi tecnicamente 
sulle scelte. La competizione 
sul mercato si gioca sulla pro
fessionalità e dinamicità. Se la 
partecipazione è intesa, inve
ce, come coinvolgimento sul
le grandi scelte di sviluppo, al
lora solo attraverso questo 
rinnovamento e una dimen
sione accresciuta si stimola la 
partecipazione del socio. Non 
più chiamato a discutere le 
piccole cose dt bottega, ma 
sulle strategie e gli obiettivi E 
a controllare, premiare o no, i 
risultati. 

Che tipo di organizzazione 
ci vuole, nella Lega delle 
cooperative, per garantire 
tutto ciò? 

Ci vuole una Lega forte, capa
ce di una proiezione esterna 
al movimento, di un rapporto 
con le istituzioni, rappresenta

tiva di tutto il movimento e di 
ogni settore del movimento E 
all'interno, capace di attivare 
politiche intersettoriali e poli
tiche settoriali La Lega e le 
Associazioni non possono es
sere intese come corpi sepa
rati, ma un'unica organizza
zione che si legittima se è ca
pace di garantire coinvolgi
mento e consenso dell'impre
sa attorno ad obiettivi comuni 
di settore e intersettoriali 

Parliamo di commercio e 
del «bluff* denunciato dal 
presidente dell'Illa! In oc* 
castone della rivalutazio
ne degli Indici. Insomma 
In Italia c'è ancora troppo 
terziario Improduttivo e 
Inefficiente? 

Faccio fatica a vedere una 
contrapposizione tra il terzia
rio, l'industria, tra un settore e 
l'altro. La forza di una econo
mia è di essere sistemica Tutti 
i settori che riescono a funzio
nare in modo integrato. Con
divido il giudizio di Rey sul lat

to che i grandi nodi strutturali 
non sono stati rimossi. Abbia
mo avuto benefici dalla con
giuntura internazionale, inver
tita la quale ci troviamo con i 
problemi di sempre 

Ma non c'è nessuna re
sponsabilità del settore 
commerciale? 

Il commercio ha bisogno di 
essere rinnovato in funzione 
di un processo di riorganizza
zione del sistema produttivo 
ma anche del sistema infor
mativo. Produrre, oggi, vuol 
dire informazione. Uh com
mercio qualificato può dare 
informazioni all'industria Se 
si riesce a trasmettere al siste
ma produttivo la nostra sensi
bilità sulle esigenze dei consu
matori, lutti ì cambiamenti in 
atto potrebbero esserne in
fluenzati. Un sistema distribu
tivo migliorato può, non di
mentichiamolo mai, abbassa
re di due buoni punti l'infla
zione . 

Slamo ancora troppo pol
verizzati, però... come si

stema distributivo. Alme
no le Coop dicono sempre 
così. 

Non solo le Coop Anzi Vo
glio dire una cosa nuova II 
commercio in Italia rimane 
ancora troppo polverizzato, 
ma si sta muovendo Per la 
pressione delle multinaziona
li, probabilmente, ma anche 
per l'attivismo di catene locali 
e singoli, attivismo di tutto ri
spetto 11 commercio è cam
biato, o almeno sta cambian
do Molto di più deve cambia
re il sistema di riferimento, le 
abitudini esterne Parlo di go
verno, Parlamento A questo 
sforzo di cambiamento, che, 
ripeto, potrebbe lanciare in
put del tutto nuovi e positivi 
anche al sistema della produ
zione industnale, deve corri
spondere una risposta del tut
to diversa dal passato. Fuori 
del negozio Perché non ba
sta, sia chiaro, fare il negozio 
nuovo, deve essere nuovo il 
modo di lavorare e il regime 
degli orari 

Tutti i bilanci cifra per cifra 

Emilia, locomotiva del commercio 

vi. L'idea di mettere in moto 
meccanismi simili anche nella 
Coop deve essergli venuta da 
li. «Per la Coop il discorso è 
diverso- Quando parlo di con
fronto di capacità imprendito
riale penso ad alcune iniziati
ve che abbiamo in cantiere 
come associazione regionale 
emiliana in zone in cui la coo
perazione è meno forte e radi
cata: si tratta di fare esperien
ze nuove, d'intesa con la coo
peratone locale, per farla 
crescere. La strada che abbia
mo individuato - prosegue 
Fiaccadori - è di dare alle coo
perative di altre zone la stru
mentazione tecnico finanzia
ria per la realizzazione di 

strutture moderne di distribu
zione. Mi riferisco, come 
esempio, alla S.p.A. che ab
biamo creato per la costruzio
ne di ipermercati sulla costie
ra adriatica, in zone non di 
competenza dell'Associazio
ne» L'ingegneria finanziaria 
diventa di casa anche nelle 
Coop, un tempo diffidenti o se 
non altro restie a parlarne7 

«La crescita dell'economia di 
carta è un fatto che riguarda 
tutte le aziende Cosi anche la 
Coop si è fatta più attiva nel 
settore finanziano • spiega 
Fiaccadori - Il settore che ci 
interessa è la costruzione di 
nuove strutture, come gli iper

mercati inseriti in centri com
merciali, che sono il nostro 
cavallo di battaglia in termini 
di previsione di sviluppo Ora, 
quando si offre l'opportunità 
di partecipare a imprese im
mobiliari di questo tipo in 
Emilia, la nostra idea è di ri
chiamare altri investitori, dal 
momento che siamo impren
ditori affidabili e tutti sanno 
che un insediamento Coop in 
questa regione è un investi
mento sicuro Diverso è il ca
so delle altre regioni, la nostra 
disponibilità di capitali liquidi 
ci consente di entrare m par
tecipazioni diverse, ma in 
questo caso con altri strumen

ti, più snelli di quelli che ci 
vengono offerti dagli statuti 
cooperativi. Gli strumenti so
cietari tradizionali sono del 
tutto adeguati per l'Emilia Ro
magna, ma fuori regione dob
biamo ricorrere ad altri, Spa in 
particolare» Pare di capire, 
dal discorso di Fiaccadori, 
che la forza finanziaria delle 
Coop sarà sempre più impie
gala in compartecipazioni di
versificate Alcuni si sono 
chiesti m passato se questa di
versificazione non possa ri
guardare. oltre agli investi
menti immobiliari, anche in
vestimenti nell'industna.in 
termini di rapporti di parteci

pazione a imprese di produ
zione «Direi di no-risponde il 
presidente dell'Arce - In gene
re avviene il contrarlo, che i 
produttori sono interessati a 
compartecipazioni nella di
stribuzione, per orientare me
glio un mercato sempre più 
difficile da governare. La di
versificazione, dal nostro pun
to di vista, riguarda la stessa 
macchina distributiva, in cui si 
aprono spazi diversi" Insom
ma. l'investimento del reddito 
delle gestioni va effettuato nel 
campo dei servizi «Pensiamo 
ai centri commerciali - spiega 
Fiaccadori - Qui la chiave di 
volta è il plus di servizio con
tenuto nell'offerta. A partire 
dal prodotto, per cui la gran
de distribuzione chiede all'in
dustria caratteristiche aggiun
tive, in termini di servizio, ap
punto, perarnvare ai servizi al 
consumatore. E' qui che le 
coop sono interessate a nuovi 
investimenti Sono convìnto 
che esista un'area ancora po
co esplorata, di servizi alla 
persona, in cui ci sia spazio 
per l'innovazione. Il centro 
commerciale necessita di una 
'locomotiva', e questa è rap
presentata dall'ipermercato 
despecializzato, ma anche di 
vagoni, che sono normalmen
te i piccoli negozi specializza
ti. Oltre a questi però si posso
no ipotizzare idee nuove, ser
vizi per consegne particolari, 
servizi finanziari, oltre ai più 
normali servizi al turista o ri
storazione Insomma, il cen
tro commerciale può trasfor
marsi in un "laboratorio del 
cambiamento' anche per chi 
lavora nella distribuzione-

Immagine forte, parola dì Abacus 
dente della società cooperati
va Abacus l'assortimento del
le merci, la qualità e freschez
za dei prodotti, i prezzi e la 
logistica, ossia quell'insieme 
di servizi al cliente che riguar
da la comodità di accesso al 
punto vendita, la disposizione 
delle merci sugli scaffali, e co
si via. Nel caso della Coop, si 
aggiunge una certa attenzione 
alla variabile 'cortesia del per
sonale di vendita'. Questo fat
tore aggiuntivo è considerato 
in funzione del fatto che gli 
intervistati suppongono che in 
una cooperativa dovrebbe 
esistere un legame maggiore 
tra il cliente socio e l'azienda 
Per questo motivo c'è più at
tenzione verso le eventuali ca
renze in questo senso In pra
tica se una cassiera del Gs o 
del Pam è distaccata o poco 

gentile, ciò è vissuto come un 
fatto normale, mentre quando 
ciò avviene alla Coop, diventa 
un latto negativo -

Dall'indagine svolta sul ter
ritorio della Nordemilia questi 
parametri di valutazione han
no ricevuto risposte positive 
•Confrontando i nsultati Coop 
con quelli di altre grandi cate
ne per conio delle quali ab
biamo lavorato -prosegue Vi
sentin! - emerge che sono po
chi i concorrenti altrettanto 
forti su tulle e quattro le di
mensioni che abbiamo preso 
in considerazione Se voglia
mo trovare un limite può es
sere il fallo che la Coop ha iti 
Emilia la sua punta forte men
tre in altre regioni (orse le co
se andrebbero diversamenie • 
Quindi buon rapporto prezzo 

qualità, buon assortimento e 
servizio tuttavia, emerge che i 
vantaggi commerciali hanno 
più presa di quelli di educa
zione al consumatore In ef
fetti, iniziative come convegni 
e conferenze, o scelte come il 
sacchelio di carta al posto di 
quello di plastica per salva
guardare l'ambiente hanno 
meno presa di un più 'facile 
sconlo sulla spesa 

«Occorrono tempi lunghi 
per incidere su questo versan-
le dice il presidente dell Aba-
rus - E il caso del mensile 
'Consumatori' diffuso ai soci 
dell Emilia Romagna e Mar
che Anche se il socio quando 
e intervistato non lo cita im
mediatamente. esso risulta 
comunque un veicolo impor
tante per supportare sia le ini

ziative commerciali che l'im
pegno di tutela del consuma
tore che la Coop si assume.» Il 
mensile «Consumatori- viene 
distribuito ai circa 450 000 so
ci Coop come dire che entra. 
in media, in una famiglia su 
quattro Dalle lettere ricevute 
dalla redazione, si nota che la 
preoccupazione per la salute 
è dominante inquinamento 
da pesticidi nei cibi, e da di
versi veleni noli ambiente, so
no in testa ai quesiti dei soci 
Se e vero che le iniziative per 
la lutela dei consumatori han
no effetto d'immagine meno 
eclatante, e anche vero the 
esse costituiscono 1 unico 
punto di differenza Ira atteg
giamento dei soci e dei non 
soci verso la Coop In effetti la 
svolta di alcuni anni fa. the 

trasformò la Coop da coope
rativa di soci a quella - ben più 
ampia - di consumatori ha 
prodolto comportamenti tutto 
sommato omogenei L affilia 
zione cooperativa è più im
portante tra i soci meno gio
vani. che vedono la sezione 
soci come un punto di riferi
mento per l'associazionismo 
Conlemporaneamente, l'im
magine «bassa» della coope-
razione, per cui nei negozi si 
trovava merce meno bella e 
più a buon mercato va conti
nuamente sfumando Se que
sto può sembrare crei eccessi
va omogeneità rispetto alle al
tre catem ''ctnbulive, in real
tà crea itila piallalorma sulla 
quale si possono misurare 
realmente ì rispettivi plus a 
lutto vaniaggio dei consuma 
tori 

Utile grasso, prezzi contenuti 
e trentaseimila nuovi soci 
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COOP NORDEMILIA «gas 1986 

Vendita lorde 245 .711 
Negozi 56 
Area di vendita 26 884 
Addetti 1.131 
Soci . 80.558 
Prestilo 68.326 
Soci prestatori 11.643 
Utile netto — 

COOP MODENA 1985 1986 

Venditelorde 225.160 252.043 
Vendile deflaz 126.292 135.933 
Negozi 36 36 
Area di vendita 21.640 23.023 
Addetti 987 1.077 
Soci . 91.099 96.085 
Capitale sociale 3.304 4.326 
Prestito 217.295 2S9.79S 
Soci prestatori 31.344 33.174 
Utile netto — 7.061 

COOP EMILIA VENETO 1 9 8 5 1 9 8 6 

Vendita lorde , 340.386 
Vendite deflaz 190.922 
Negozi 53 
Area di vendita 27.482 
Addati. 1.G53 
Soci 147.925 
Capitale sociale 2.388 
Prestito 167.498 
Soci prestatori 28.929 
Utile netto — 

COOP FERRARA 1985 1986 

Venditelorde 88 .333 99 .176 
Vendite deflaz 49.546 53.488 
Negozi 20 19 
Area dt vendita 11.203 11.217 
Addetti 399 417 
Soci . 26.500 28.611 
Capitale sociale 176 204 
Prestito 36.834 43.917 
Soci prestatori 6.507 7.019 
Utile netto — 2.008 

COOP ROMAGNA MARCHE 1 9 8 5 1 9 8 6 

Vendite lorde 179.819 216.805 
Vendite deflaz 100.860 116.929 
Negozi 26 25 
Area di vendita 19.624 20.710 
Addetti 797 • 861 
Soci . 64.964 76.419 
Capitale sociale 629 766 
Prestito 78.472 98.205 
Soci prestatori 13.819 15.366 
Utile netto -— 6.760 

A G G R E G A T I 5 C O O P E C I C C w-* assonnii 1 9 8 5 1 9 8 6 

Vendite lorde 1.079.409 1.245.687 
Vendite deflaz 605.440 671.778 
Negon 191 188 
Area di vendita 106.893 112.367 
Addetti 4 .987 5.316 
Addetti Ctcc 7 8 9 857 
Addetti total) 5.776 6.172 
Soci . 411.046 447.731 
Prestito 668.425 682.623 
Soci prestatori 92.242 99.853 
Inveii unenti 41.247 37.187 
Invasi unenti Cicc 2 .500 2.865 
Investimenti totali 43.747 40.042 
Investimenti cumulati 209.647 249.689 
Deflettore interno 7,3 4,0 
Def lai torà interno al 1980 178,3 165,4 
Variazione prezzi 9,2 6,3 
Deflettore generale al 1980 190,3 202,3 
Utile netto 5 Coop — 41.747 

• I Con un utile netto di 41 
miliardi e 747 milioni, l'asso
ciazione regionale delle coo
perative di consumatori del
l'Emilia Romagna ha chiuso 
l'anno 1986 con un incremen
to di fatturato di 166 miliardi 
sull'anno precederne. L'asso
ciazione riunisce le cinque 
grandi cooperative della re
gione, insieme al Cicc, il Con
sorzio che funziona come 
punto di accentramento e ge
stione delle merci destinate ai 
185 punti vendita Coop di tut
ta la regione. «Il fatto più inte
ressante che emerge dal bi
lancio '86 - dice Oddone Pat
tini, responsabile de! diparti
mento economico dell'Arce -
è che l'andamento è stato fa
vorevole sia per le gestioni ca
ratteristiche che per quelle fi
nanziane. Ciò significa che la 
Coop ha una buona gestione 
nel settore che le compete, la 
distribuzione e non usa la ge
stione finanziaria, relativa agli 
immobili e al prestito da soci, 
per compensare andamenti 
negativi della parte commer
ciale,» Considerando i dati, 
tutti in trend ascendente • sal
vo il numero di punti vendita. 
a causa dell'assorbimento dei 
piccoli negozi da parte delle 
grandi strutture - viene da 
chiedersi quale il segreto del 
successo, in un momento in 
cui anche ali interno della 
grande distribuzione c'è un 
grande fermento di esperien
ze, alcune molto brillanti ma 
anche alcune negative «E' la 
slessa Confcommercio • pro

segue Pattini - a dire che il ter
ziario è in sviluppo, quindi 
non e' è da meravigliarsi se 
l'andamento è positivo. E' ve
ro però che alcune tipologie 
particolari della grande distri
buzione sono in difficoltà, co
me la Standa o Coin. Ed è ve
ro anche che la gestione dei 
prodotti alimentari è parte im
portante del nostro giro d'af
fari e in questo settore i con
sumi sono stazionari da un 
pezzo. Il fatto è che c'è stata e 
continua ad esserci una conti
nua erosione della quota di 
mercato della distribuzione 
tradizionale generica a van
taggio della grande distribu
zione in genere II confronto 
va fatto quindi fra Coop e altre 
catene » Se è vero quindi che 
la grande distribuzione riesce 
a mantenere il livello dei prez
zi al di sotto dell'indice di in
flazione stabilito dall Istat - 4% 
contro 6,3% - nel caso della 
Coop i dati positivi sul conte
nimento dell'inflazione (quin
di sui prezzi relativamente 
bassi per il pubblico) vanno 
associati al rapporto tra fattu
rato e utile Un rapporto alto, 
che indica una buona capaci
ta di contrattazione dei prezzi 
coi fornitori e l'efficienza ge
stionale nei punti vendila 
Questo per quanto attiene alla 
gestione esclusivamente eco
nomica Ma i buoni risultali 
Coop vanno correlati anche 
all'andamento degli indici di 
•affezione» dei soci nel 1986 
si sono associati alla Coop ol
tre 36 000 persone nuove, 

quasi il 10% in più rispetto al . 
1985 In genere, chi si associa 
oggi alla Coop è mosso in pri
ma istanza da un riconosci
mento dt convenienza econo
mica. D'altronde, un'analisi 
dell'anno scorso sull'indice di 
economicità delle catene, 
condotta dal Comitato difesa 
Consumatori, metteva la 
Coop al primo posto. «Atten
zione, però, -dicono alla 
Coop - a non confondere 
prezzi bassi con assortimenti 
'di seconda categona'. Lo 
sforzo degli ultimi anni è stato 
indirizzato alla qualificazione 
dell'offerta, anche per rispon
dere alla richiesta di qualità da 
parte del consumatore. Prezzi 
bassi significano in realtà 
buon rapporto qualità prez
zo » Ad osservare le cifre (che 
riportiamo in tabella) degli 
andamenti complessivi, salta 
agli occhi un altro dato, il calo 
degli investimenti (3.700 mi
liardi meno doll'85). E'un da
to che in Emilia Romagna è 
strettamente correlato all'an
damento dei piani commer
ciali, che continuano a subire 
ritardi e rallentano progetti già 
approvati e in corso di realiz
zazione, in specifico quelli re
lativi alla costruzione di iper
mercati all'interno di centri 
commerciali Alla Coop si at
tendono molto dai centri' si 
tralta di un'innovazione im
portante a livello nazionale e 
le esperienze sin qui fatte (Ra
venna, Parma, Modena,..) 
promettono di soddisfare an
che la clientela più esigente... 

OPRo 

II prestito sociale ha difeso il risparmio 
Ora i depositi superano i seicento miliardi di lire 
ezB Nell'ambito della tutela 
del consumatore e è anche il 
prestilo d soci che ha avuto 
nelle Coop un forte sviluppo 
negli ultimi anni superando 
recentemente i 600 miliardi 
In questi ultimi anni seguen
do la tendenza in atto di cre
scila dei risparmi delle fami 
glie e di nascita di nuovi pro
dotti finanziari con una conse
guente diversificazione delle 

destinazioni dei risparmi, an
che il prestito sociale che pur 
era già presente fin dal primo 
dopoguerra, si è ulteriormen
te accresciuto Le Cooperati 
ve di consumatori hanno così 
potuto sviluppare anche la 
funzione di difesa del rispar
mio dei propri soci per effetto 
della oculata gestione che ha 
permesso di ottenere elevate 
remunerazioni e un regime fi

scale agevolato per i soci 
coop Tulio questo è stato 
possibile pur tenendo fermo il 
carattere non vincolato dei 
prestiti e del loro affidamento 
sicuro Questi mezzi per la 
Coop hanno rappresentato un 
volano finanziano di rilievo 
che ha consentito di sostene
re la politica di crescita e di 
innovazione che hanno carat
terizzato la vita delle Coop ne
gli ultimi anni 
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