
LE PAGINE CON la collaborazione delle aziende e degli enti citati 

REALTÀ'REGIONALI L'esperienza della Cam di Pistoia: dopo la fusione crescono 
il fatturato e l'entusiasmo degli associati 

E il sorriso è un servizio in più 
PIER LUIGI GHIQQINI 

H LA SPEZIA «Buongiorno 
Vorrei un quarto di fettine sot­
tili sottili, per il carpaccio» 

•Signora, purtroppo oggi 
non ho il pezzo adatto Però 
SP pazienta un momento, lo 
cerco in (rigo, e chissà che 
non esca fuori» Il macellaio 
sparisce, come inghiottito dal 
celione gelido, ma poco dopo 
torna con II taglio di carne 
giusto lo esamina con occhio 
clinico, sfodera un sorriso di 
soddisfazione e si mette al la­
voro In pochi istanti sul ban­
cone nasce il carpaccio, il 
«vero» carpaccio 

A questo punto l'ingredien­
te principale diventa l'abilità 
Lui, il macellaio, afferra un lu­
cente coltello e taglia, veloce 
e sicuro Taglia a mano Evi­
dentemente quella carne non 
vuole affettatrice Le veline di 

manzo tenero e gustoso cado 
no una per una sino ai fatidici 
due etti e mezzo Veder lavo 
rare quel macellaio e davvero 
uno spettacolo uno spettaco 
lo inconsueto oggi che anche 
le macellerie più care e sussie 
gose preparano il carpaccio 
già beli e pronto in confezioni 
standard ghiacciale e senza 
preoccuparsi troppo di sce 
gliere il pezzo migliore «quel* 
pezzo che solo può generare 
- tagliato a mano non a mac­
china - il piatto principe della 
cucina italiana 

La scena è stata colta in un 
giorno qualsiasi al supermer­
cato Conad di Mazzetta, un 
quartiere della Spezia II su­
permercato è luminoso e ben 
rifornito come tanti altri, con 
uno strepitoso banco salumi 
formaggi carni con le sue 

brave macchinette ehmmaco 
de La «marcia in più* che in 
pochi mesi gli ha fatto conqui­
stare una clientela molto vasta 
e fedele e qualcosa di imma­
teriale si chiama servizio per­
sonalizzato si chiama genti­
lezza calore umano della vec­
chia bottega rionale ma 
proiettato in una dimensione 
commerciale del tutto nuova 
si chiama livello di professio­
nalità dei dettaglianti associati 
e dei loro collaboratori 

In poco più di tre anni nella 
provincia della Spezia e nella 
zona di Aulla sono sorti tredi­
ci supermercati come questo, 
più una superette Qui la cre­
scita dell associazionismo al 
dettaglio è avvenuta con un 
relativo ritardo, ma è stala 
un autentica esplosione «io 
prima struttura, quella di 
Santo Stefano Magra, ha 

aperto i battenti il 9 febbraio 
1984- ricorda Lauro Cabano 
direttore marketing della Cam 
di Pistoia, la cooperativa cui 
fanno capo i Conad dello 
spezzino e che fra Liguria e 
Toscana «governa» ben 31 su­
permercati, 37 superettes 
230 punti vendita tradizionali 
- Oggi i nostri supermercati 
della Spezia, della Val di Ma 
gra e della Lunigiana realiz 
zano nel complesso 900 mi 
liom d'incasso netto settima 
naie, pan a 45 mthardi Vaa 
no I soci coinvolti sono 64, il 
totale degli addetti poco me 
no di duecento Quasi tutte le 
operazioni sono state realiz 
zate ncorrendo ai finanzia-
menti della legge 5IT, altra 
verso il Medio Credito ligure 
La massa d'investimenti su 
pera i dieci miliardi» 

Quelli che, ancora poco 

L'Arop di Pavia associa 120 dettaglianti 
A gennaio si inaugura il nuovo magazzino di Montebello 

Tanti piccoli bei negozi 
m» Con I primi dell'88 sarà 
pienamente funzionante II 
nuovo magazzino Conad del­
l'Arop di Montebello della B 
(Pv) con a deposizione una 
superficie di 3 ODO mq e quat­
tro collo frigorifere per deperi­
bili Usua struttura logistica si 
pone ali avanguardia fra quel­
li! realizzale dal commercio 
associato In provincia di Pa­
via 

* Ma circo quindici anni la 
per iniziativa di un piccolo 
gruppo di dettaglianti dell'Ol­
trepò Pavese, l'Aron ha sapu­
to raggiungere una considere­
vole dimensione economica 
In una ione difficile per lo svi­
luppo del piccolo commercio 
associato Pasti pensare che il 
primo Ipermercato Insediato 
In Italia è sorto nello stesso 
comune di Montebello a poca 
dlslnnzadel magazzini Arop 

Entro la fine dell'87 II fattu­
rato complessivo si avvicinerà 
al i o minarti con 180 soci. 

Tenendo conto che la mas­
sa degli associati è costituita 
da piccoli negozi tradizionali, 
Il risultato raggiunto e quindi 
seni altro positivo ed ha per­
messo, In lutti questi anni, di 
accumulare le risorse econo­
miche necessarie per gli inve­
stimenti nell'ampliamento del 

magazzino e per lo sviluppo di 
nuovi servizi al soci 

Ad esempio, quest'anno è 
stato installato un elaboratore 
ancora più potente (Ibm 36) 
che permette di estendere e 
migliorare I servizi commer­
ciali al soci e a rendere più 
efficiente la gestione del ma­
gazzino stesso 

Inoltre II collegamento del-
l'Arop con il Conad e con 
l'Associazione Regionale 
Cooperative Dettaglianti, per­
mette al soci di ottenere una 
serie di servizi Integrativi mes­
si a disposizione dal movi­
mento cooperativo e consorti-

assistenza tecnica per la ri­
strutturazione del negozi, 

agevolazioni per gii acquisti 
di attrezzature e rinnovo di 
strutture, 

agevolazioni creditizie per 
spese di Invesilmemo, 

attività formative tese al mi­
glioramento della professio­
nalità, 

utilizzo dei messaggi pub­
blicitari legati alla caratteriz­
zazione dei negozi (Conad) 

partecipazione alle campa­
gne promozionali, ecc 

Volgendoci ormai alla fine 
del decennio è necessario 
porsi la domanda su quale sa­

rà il luturo assetto della rete 
commerciale degli anni 90 e 
come potrà reggere il tessuto 
associativo Arop costituito es­
senzialmente da punti di ven­
dita medio piccoli e tradizio­
nali 

Se è vero che in una provin­
cia come quella di Pavia la te­
nuta economica dei punti di 
vendita medio piccoli è slata 
discreta anche nel periodo di 
massimo sviluppo della gran­
de distribuzione, tale fenome­
no trova per il prossimo futuro 
la propria glustlllcazlone nel 
recupero di valori tradizionali 
che sembravano in via di su­
peramento non molti anni la, 
e nella necessità del punto di 
vendita tradizionale di evol­
versi e di dare nuovi servizi al 
consumatore La valorizzazio 
ne dei centn storici una realtà 
urbanistica che, accanto agli 
Interventi di sviluppo In nuove 
aree, tende anche a) recupero 
di valori tradizionali e ambien­
tali, la spinta generalizzata a 
migliorare la qualità della vita, 
anche per quanto concerne la 
qualità e la garanzia di genui­
nità del prodotti alimentari, 
sono fattori che tendono 
complessivamente a nvaluta-

re anche 11 punto di vendita 
tradizionale, che deve però 
diventare una impresa gestita 
con criteri imprenditoriali 
Nella programmazione dello 
sviluppo e della razionalizza­
zione della rete distributiva, 
accanto agli Inevitabili inse­
diamenti di grande distribu­
zione laddove le esigenze ur­
banistiche e residenziali lo ri­
chiedono è necessario porre 
grande attenzione verso tulle 
quelle iniziative che tendono 
a riqualificare il tessuto tradi­
zionale esistente, mettendolo 
in condizione di svolgere la 
propria funzione nel modo 
più eifirace anche nell inte­
resse dei consumaton LArop 
per la provincia di Pavia può 
appunto rappresentare lo stru 
mento operativo di tale tra­
sformazione, agendo nei 
prossimi anni oltreché sulla 
leva degli approvvigionamenti 
per i propri soci 

su quella della loro forma­
zione professionale in modo 
da farli divenire imprenditori 
moderni nella gestione del 
punti di vendita, 

su quella dell'ammoderna­
mento e della ristrutturazione 
dei loro punti di vendita che 
svolgono un ruolo nella realtà 
distributiva locale 

tempo fa erano piccoli com­
mercianti condannati a tirare 
avanti con ben poche speran­
ze sono diventati imprendito-
n/cooperalon di aziende be­
ne avviate e protagonisti del-
I innovazione del tessuto di­
stributivo 

Qual è la molla che ha fatto 
scattare questo processo di 
cambiamento? «La svolta av 
venne con la decisione di 
realizzare una direziona uni 
tana delle cinque cooperati' 
ve Conad, che ancora agli 
inizi degli anni Ottanta esi­
stevano nella zona I soci 
compresero che il valore pa 
mmoniale dei loro esercizi si 
stava annullando e che per-
ao dovevano rapidamente 
entrare sul mercato con punti 
vendita radicalmente diversi 
Attraverso una sene di fusto 
ni si arrivo a costituire un u 

ntea cooperativa, la Cosida. 
che a sua volta è confluita 
nella Cam di Pistola alla fine 
dell'85 Bisogna dire con 
chiarezza che, se non fossi­
mo arrivati a questa integra­
zione probabilmente sareb­
be saltato tutto, o almeno la 
Cosida sarebbe vissuta con 
difficoltà Fondamentale -
aggiunge Cabano - si è rivela­
lo il ruolo del consorzio che, 
dal momento della decisione 
di aprire un nuovo punto ven­
dita, ha assistito i soci in tul­
le le fasi logistica, progetta­
zione del supermercato, arre­
do, avviamento, piani finan­
ziari Ma - aggiunge Cabano 
- a mio parere è stato decisi­
vo lentustamo pionieristico 
dei soci, consapevoli di vive­
re una grande espenenzù 
professionale e imprendito­
riale» 

sulla realizzazione di mo 
derne unita di vendita gestite 
in forma associata In alternati­
va a piccole unita sottomargì 
nall 

Tutto ciò avendo come sup­
porto il Conad una realtà con­
sortile ormai «Leader» a livello 
nazionale che può svolgere 
un grande ruolo per il control­
lo della qualità e dei prezzi dei 
prodotti al consumo 

Condizione indispensabile 
di tale programma è un rap­
porto di collaborazione mollo 
stretto con gli organismi pub­
blici della programmazione 
in pnmo luogo Comuni Pro­
vince e Regione per quanto 
concerne gli strumenti finan 
ztari e la politica del credito i 
piani di sviluppo urbanistico e 
quelli commerciali la regola 
mentazione complessiva di ta 
le sviluppo, sia dal punto di 
vista legislativo che della nor­
mativa più articolata che do 
vrà scatunrne ad ogni livello 
di competenza 

In questo quadro riteniamo 
che uno strumento come I A-
rop In provincia dì Pavia può 
essere estremamente utile per 
il contributo che potrà dare al 
nnnovo della rete di vendita 
commerciale 

PISTOIA 
Via Fonda S. Agostino 41 

Dalle uve di 470 soci produttori 
attraverso la { 

Cantina Cooperativa 
Canneto Paveso 

I vini migliori sulle vostre tavole 

BUTTAFUOCO 
Vino ottenuto con te migliori 
uve rowe della zona di Can* 
neto Pavese Spadella Bro 
ni colore rosso rubino ama­
ro leggermente pastoso Gra 
doalcoolico 12 12 5 

PINOT 
Oltrepò Pavese 
D.O.C. 

BONARDA 
Ottenuto dal vitigno omoni 
mo della zona di Rovescaìa e 
S Damiano Al Colle Colore 
rubino canto sapore pieno 
amabile Gradazione com­
plessiva 12 !j2 S 

RIESLING 
Ottenuto dalla mescolanza di 
RicblinR Italico e Ktnana 
Colore paglierino profumo 
spiccato decisamente secco 
Gradi 12 12 5 l nrlassKtìvi-
no dei Calli di s M.irtl dfclla 
Verbi* e Montallo Paves-a 

ADERENTE 
AL 

Cantina Cooperativa Cannéto Paveso 
CANNETO PAVESE (Pavlal - Telefono 0385 /60 OT8 

GIGLIO: COOPERATONE EMEGLIO. 
Una storia lunga 50 anni di successi. Da 20 cooperative a 190. 

Prima in Italia nel Parmigiano Reggiano, nel Burro e nella Panna. 
"Abbiamo superato da poco 
il traguardo dei 50 anni di vi­
ta aziendale e già pensiamo 
al 2000 11 nostro passato 4 
pieno di futuro La Formula 
della cooperativa si confer­
ma di successo Ripetiamo 
oggi quello che dicevano t 
fondatori Ieri "Lavorate in­
sieme per lavorare meglio" 
È questa voglia di lavorare 
Insieme che ci fa crescere, 
nel rispetto della qualità dei 
prodotti e della professiona­
lità della nostra gente Nel 
nostro futuro ci sono l'impe­
gno di sempre, la ricerca tec­
nologica, nuove strategie 
commerciali, nuovi merca­
ti" 

In queste parole di Emilio 
Severi, presidente della Gi­
glio, Gruppo Lattiero Ca­
scarlo Italiano, c'è tutta la fi­
losofia della Giglio 
10,000 Soci 

La "Latterie Cooperative 
Riunite" - cosi si chiamava 
la Giglio degli inizi - e stata 
fondata nel 1934, da un 
gruppo di 20 cooperative 53 
anni dopo, la Giglio è uno 
del maggiori gruppi alimen­
tari italiani Una crescita con­
tinua, un progresso costante 

Nel 1987, Giglio riunisce 
10,000 Soci di 190 Coopera­

tive in Emilia, Lombardia, 
Veneto e Piemonte con un 
patrimonio di oltre 63 mila" 
capi di bestiame da latte al­
tamente selezionati Per la 
lavorazione del latte, Giglio 
dispone di un complesso in­
dustriale che si estende su 
un'area di HO mila metri 
quadrati Ogni giorno varca­
no i cancelli 600 000 litri di 
latte freschissimo, ed esco­
no oltre un milione di confe­
zioni di Ulte burro panna. 
>ogurt, formaggi, che ven­
gono distribuite su tutto il 
territorio nazionale attraver­
so una capillare rete distri­
butiva 
Primati Italiani 

Oggi la Giglio £ prima in 
Italia - e quindi nel mondo -
nella commercializzazione 
del Parmigiano Reggiano 
fiore ali occhiello dell azien­
da 

I magazzini di stagionimi 
rj della Giglio possono ospi­
tare (in ambie|ji dove spe­
ciali apparccefiìaturc man­
tengono coitami umidita e 
temperatura) iinoal SO nula 
forme di Parmigiano 

La Giglio occupa il primo 
posto in Italia anehe nel 
burro e nella panna ed e Ira 
le prime aziende per il lane 

h presente commercial­
mente in 40 Paesi, tra i quali 
la Francia la Svizzera la 
Gran Bretagna la Svezia la 
Norvegia, la Spagna gli Sta­
ti Unni il Canada, il Brasile, 
I Argentina I Australia, il 
Giappone 
.600 contraili 

La Giglio ha scelto la stri 
tcgia della qualità e del i 
specializzazione II latte il 
miglior latte italiano e uni­
camente i prodotti derivi li 

dal latte 
Una qualità che nasie dal­

la eccellenza della materia 
prima, dalle preziosissime 
antiche tradizioni dei suoi 
IO 000 Soci-produttori, e da 

una cura incessante in ogni 
fase della lavorazione 

Il latte, intero parzial­
mente scremato e scremato. 
viene controllato di conti­
nuo ogni quarto d'ora sono 

prelevati e analizzali cam­
pioni di latte pe r un totale di 
I 600 controlli giornalieri 

Una cautela indispensabi­
le, dato che da qui deriva I in­
tera produzione E la stessa 

cura viene dedicata al famo­
so burro, alla panna e agli 
ottimi vogurl 

Per il burro, ad esempio, 
si parte dall analisi dell'aci­
dita e del grasso della panna 
e vengono effettuali nume­
rosi controlli durante la la­
vorazione e persino durante 
il confezionamento Non a 
taso e Giglio il primo burro 
D O C il burro Sigillo d'Oro 
impiega solo panne selezio­
nate per crcmosila e freschez­

za il fiore della panna di pri­
ma scelta 

Anche per lo yogurt la 
preparazione e conforme 
agli standard più affidabili i 
vasetti vengono formati a 
caldo sul momento in mo­
do da garantire igiene e sicu­
rezza assoluti Intero o ma­
gro, loyogurt Giglio è anche 
in molli ghiotti gusti alla frut­
ta come frutti tropicali, frutti 
di bosco, banana, macedo­
nia, agrumi ecc 
Vocazione al futuro. 

Come abbiamo visto, [a 
tradizione viene gelosamen­
te conservata nella produ­
zione Ma Giglio 6 anche 
una grande azienda moder 
namente imprenditoriale 
nella distribuzione e nella 
poluiea di vendita 

Attaeeala ali esempio de­
gli avi per qu iniongu irdal.i 
livorazione dei prodotti t t 
seari, in tutte le fasi ioni-
mertuili Giglio dimostra una 
grande votazione al prò 
grosso e ali mnovizione 
Il Gruppo ha una sua pro­
pria finanziaria il che per 
mene ali azienda di avere 
una fonte di hnanziumenio 
autonoma 

Inoltre. Giglio ha intro­
dotto le più avanzale leeni 

che distributive che permet­
tono di ottimizzare le risorse 
sia umane che tecnologiche 
1 venditori Giglio sono veri 
e propri collaboratori dei lo» 
ro interlocutori, gli esercen­
ti, ed offrono un servizio mi­
gliore ed una competerla 
sempre più qualificata an­
che nell ambito del mer­
chandising 

E poi Giglio non si limita 
a praticare una intelligente 
politica dei prezzi, ma si av­
vale massicciamente di in­
centivazioni promojiom e 
comunicazione pubblicita­
ria 

L p issato molto latte sot­
to i ponti tse cosi possiamo 
dire) d i quel lontano 1934, 
quando 20 ^operative emi­
liane decide rodi unire il loro 
l.iv uro Ma resuino saldi t le­
gami eon il passato il pre­
zioso 1 me dvll "Isola del te­
soro (il triangolo' Reggio 
l nulli Pirma-Modena)e 
la tura e I attenzione con cui 
viene lavorato la volontà di 
progredire insieme 
Una riprova delle potenaa-
liti imprenditoriali della 
coopcrazione Un patrimo­
nio univo in Italia al quale, 
soprattutto. Giglio deve il 
suo suveesso 

261 
Unità 

Sabato 
31 ottobre 1987 
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