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? iniziata Fera degli ipercoop 
Milano: il «Bonola» al sabato 
fa lavorare il doppio il metrò 

GIORGIO «MARINI 

Uno «orcio della nrodtmlisinu (W centro commerciale Bonola di Milano 

•a l Da marzo al quartiere 
Gallaratese di Milano opera la 
città dei servizi e degli acquisti 
•Bonola* È il pnmo ipemier 
calo del capoluogo lombardo 
ed anche il numero uno delle 
cooperative in Italia Su 40 mi 
la metri quadrati, a due passi 
dalla fermata della metropoli 
tana, una grande costruzione 
che percomamo col presi 
dente delle cooperative di 
consumo lombarde, Antonio 
Bettolini 

È come passeggiare in un 
pezzo di città coperta con 11-
permercato della Coop il 
grande magazzino Upim il 
«Brlco» paradiso del lai da te 
E poi decine di negozi diversi, 
dati erbonsta al calzolaio, 
dall edicola alla boutique, dal

la librena alla profumena 
dall ottico alle calzature Ma 
non vi fate concorrenza? «Si -
nsponde Bertolini - ed è que 
sto uno dei pnncipi della città 
degli acquisti Noi con I iper 
mercato della Coop siamo si 
cun di poter reggere bene Of 
(riamo ottimi prodotti a buoni 
prezzi I risultati in questi pnmi 
mesi sono ben al di sopra di 
ogni più rosea aspettativa* 

Nella città dei servizi e è an
che una banca, la Canplo e 
poi un ristorante, una pizzeria, 
un fast food, un bar, una gela 
teria ed un parcheggio per 
1000 auto Chi va a fare shop
ping può mangiare, bere, npo-
sarsi Da qualche settimana 11 
per ha avuto il permesso di 
aprire due sere alla settimana 

(giovedì e venerdì) fino alle 
22 «Abbiamo calcolato oltre 
35 mila clienti che comprano 
alla settimana - ha detto Fran
co Laudi direttore dell Iper
coop - e quando siamo aperti 
anche fino alle 22 aumentia 
mo del 30% I incasso dell in 
tera giornata* 

«Questo è II primo ipermer
cato delle cooperative Una 
via che abbiamo scelto dopo 
una lunga discussione - dice 
Bettolini - ma che ora stiamo 
diffondendo in Lombardia e 
nel resto d Italia. D altra patte 
il 1992 è vicino e molte grandi 
aziende della distribuzione 
europee e soprattutto francesi 
sono già pronte ad intervenire 
sul nostro mercato Se non ci 
mettiamo al passo coi tempi, 
rischiamo grosso* Arnaldo 

Prossima l'apertura del centro 

Modena: «I Portali» 
Spesa come piacere 
parola di coop Il mega centro commerciale in costruzione a Modena L'apertura dell'ipermercato è imminente 

• I Modano sarà la prima 
città dell Emilia Romagna In 
cui la Coop aprirà un Ipermer
cato ali interno di un centro 
commerciale Integrato La 
•celta fatta con molto amici* 
pò» di puntare le proprie certo 
•U quatta formula distributiva 
di nuova conceziono, ha por
tato eli apertura dfcl centro 
commarcialo «I portali», in cu) 
Coop Modano disporrà di una 
«uparffcie di vendite di 6000 
mairi quadrati ali interno di 
un centro attrezzato, con ne
gozi specializzati, bar caffeta-
ria e servizi di vario genere 
Complessivamente «I Portali» 
copra une superficie di vendita 

di 10000 metri quadrati e si 
ritiene che attrarre clientela di 
Modena e provincia in un rag 
gio tra 115 e i 25 minuti auto 
circa 250 000 abitanti quin 
di Nella «galleria» commercia
le si affacceranno insieme al 
I Ipermercato Coop circa 
trenta negozi specializzati Li 
dea è quella di accogliere la 
clientela in un posto in un 
ambiento in cui faro la spesa 
aia piacevole e divertente do 
ve I acquisto diventa un piace 
re e non una semplice neces 
aita 

E aumentata I esigenza di 
prodotti garantiti e appropria
ti in rapporto alla salute alle 

diete alle abitudini alimentari 
La cultura deli alimentazione ò 
cresciuta e con essa la richie
sta di informazioni di genuini 
tà di una convenienza intesa 
più come servizio che come 
prezzo Par essere un impresa 
di consumatori efficienti rivol
ta a consumatori esigenti la 
Coop si è attrezzata con una 
diversificazione del servizio, 
sempre più flessibile e vario 
non basta il libero servizio un 
carrello una cassa in uscita 
per soddisfai e t esigenza di 
una spesa personalizzata Per 
questo, nei supermercati e 
nell ipermerci to prossimo 

venturo il consumatore trova 
servizio a banco a peso la 
gastronomia la stessa frutta e 
verdura con la possibilità di 
essere ascoltato e consigliato 
E in più altri servizi, come la 
moneta elettronica di prossi
ma introduzione nei punti ven
dita più consistenti della rete 

Agli stessi criteri obbedisce 
anche il secondo centro com-
mercaile che vede la Coop in 
veste di «locomotiva» Si fret
te del Centrotorri dt Parma 
che sta nascendo nella imme 
diata periferia nord della città, 
vicinissima alla nuova tangen 
ziale ma altrettanto comoda 

rispetto al centro storico 
Una città come questa che 

ha sempre rappresentato un 
polo d attrazione per il circon
dario, per I eleganza delle aue 
vetrine, per il garbo dovunque 
presente, si trovavo ormai 
stretta nel suo centro storico 
Per offrire un servizio moder
no si è cercata I occasione di 
manifestare ugualmente crea
tività e fantasia Per questo si 
è ricorsi a un architetto cono 
sciuto come Aldo Rossi per 
progettare lo shopping center 
Centrotorri Le torri da cui il 
centro prende il nome costi
tuiscono la sua caratteristica 

architettonica trasformando
si in segnale guida par il con 
sumatore diventando altresì 
cornice suggestiva a una vetri
na che propone oltre cinquan
ta categorie commerciali II 
vero e proprio shopping cen
ter al stende su un area di 
17 000 metri quadrati, in cui 
I ipermercato Coop ne occu
perà tremila 

L apertura * in questo caso 
prevista per H prossimo set 
tembre Si trotta dunque dei 
primi due risultati concreti del
lo aforzo innovativo della 
Coop E ci sono le premesse 
per credere che verrà premfa-

Biasibetti dirige la Società di 
consulenza per gli ipermercati 
della Coop un consorzio 
creato appunto per affrontare 
tutte le complesse tematiche 
di questo nuovo tipo di distri 
buzione «È imminente 1 aper
tura de) nuovo iper di Modena 
e a fine mese toccherà a quel 
lo di Torino Poi a settembre-
ottobre quello di Parma En 
tro la fine dell anno quallo di 
Montecatini ed a metà del 
prossimo anno sarà la volta di 
Bologna Ma ci sono ormai 
progetti ed opzioni su altre lo
calizzatomi 

Uno sforzo notevole se si 
pensa che il «Bonola» è costa
to 75 miliardi direttamente più 
altrettanti a tutti coloro che 
sono entrati nella struttura. 
Ma soprattutto si tratta di un 
mutamento profondo per il la 
voro della Coop «Molti-spie
ga Mano Cifiello che dirìge la 
grande distribuzione della 
Coop per I Emilia ed il Veneto 

- pensavano che quanto più si 
cresce in termini di struttura. 
tanto più ci si allontana dalla 
base sociale Ma alla fine que
sti timori sono stati superati e 
abbiamo scelto la moderniz
zazione di cui 1 iper è il punto 
di arrivo» 

Per fare questo la Coop ha 
saputo guardare anche al di là 
dei confini italiani «Soprattut 
to in Francia - spiega Bertolmi 
- dove esistono espenenze in
teressanti» «Ma per tradurre 
subito tutto in italiano - scher
za Cifiello - Noi pensiamo 
che il nostro consumatore sia 
legato al gusto per lo shop
ping e quindi costruire centri 
polivalenti, vere e proprie cit 
tà degli acquisti, è coerente 
con la cultura commerciale 
del nostro Paese» 

La formula permette, mot 
tre un discorso politico inte
ressante «C è - sottolinea Ci
fiello - un'alleanza con le as
sociazioni dei commercianti 
che aprono ali interno del 
centro i loro negozi Liper 
traina clienti e pubblico per le 

Ml'lpercoop di Milano si trova di tutto, anche l'abbigliamento. 

strutture più piccole e solita
mente specializzate Si crea 
una nuova simbiosi tra offerta 
moderna e tradizionale che 
permette di allargare molto 
I interesse dei clienU* 

Il pnmo problema che ha 
dovuto affrontare la Coop è 
quello dei non alimentan Sot
tolinea Bettolini «Abbiamo 
dovuto specializzare persona
le in questo settore nel quale 
siamo tradizionalmente meno 
presenti- Biasibetu ne dà su 
bito una quantificazione «R 
no ad ora nel fatturato della 
nostra distribuzione i non ali 
mentati erano presenti per il 
6% Con gli iper si passa subito 
al 30* Un salto di qualità no
tevole che impone una specia
lizzazione nuova* 

Un altro problema impor
tante e quello dell autonomia 
dell iper Lo sottolinea Busi-
beni «Una parte consistente, 
almeno il 20%, della gamma 
dei prodotti deve essere dea 
sa direttamente da chi dirige 
I Iper che deve avere la capa 
cita e la sensibilità di capire 
cosa vuole il suo pubblico, 
proprio quello che va nel suo 
iper Si tratta di capire come si 

Le nuove frontiere della strategia Barrila / Il trade marketing 
come fattore di successo 

Industria e distribuzione 
al servizio del consumatore 

possono avere economie di 
scala, cioè quelle legate al-
I appartenenza ad una orga
nizzazione con una grande 
flessibilità Essenziale dunque 
a questo punto diventa la for
mazione del gruppo dirigente 
deli iper* «Tutto si capovolge 
- spiega Cifiello - con I iper 
la sede centrale della coop di
venta la periferia. Certo deve 
essere un decentramento 
controllato ma operativo ed 
effettivo. Al Bonola questo 
schema nuovo è alla prova del 
fatti E funziona Lo testimo
niano le migliala di persone 
che ogni giorno affollano la 
struttura il fatto che il sabato 
la stazione della metropolita
na ha un movimento doppio 
rispetto a pnma che si aprisse 
I ipermercato le richieste che 
vengono dal quartiere che al
meno alcune strutture riman
gano aperte anche la domeni
ca. Anche perché nello stesso 
ipermercato si sposa la strut
tura ultramoderna con la ge
nuinità artigianale Basta an
dare con Berteli™ a visitare la 
pasttecena, dove lì, sotto gli 
occhi, nascono favolose, Invi
tanti bnoches paste, tolte da 
portarsi via ancora calde 
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Miglior impatto della logistica, sistemi informativi 
sofisticati, un approccio con il trade più 
funzionale alle esigenze operative 
Con questi strumenti Barilla intende perseguire 
una politica distributiva orientata al 
soddisfacimento dei bisogni del consumatore 
11 ruolo delle nuove figure professionali 

• • Nella grande sala clima 
lizzala uomini e donne in ca 
mice bianco si aggirano intor 
no ai terminali 
Siamo net centro di elabora 
zione dati della Barilla dove 
polenti cervelli elettronici 
stanno registrando gli ordini 
trasmessi giornalmente dai 
1700 funzionari di vendita 
che operano In 1utt Italia Una 
volta codificati questi stessi or 
dinf saranno smistati aggre 
gati e «lanciati- ai diversi cen 
tri di distribuzione che 1 azien 
da ha aperto su tutto il (erri 
torio nazionale Da qui parti 
rà la piccola flotta di autoarti 
colati camion e furgoni che 
percorre ogni giorno le stra 
de italiane per portare le me 
rendine i biscotti la pasta le 
torte e i prodotti da forno nel 
supermercato situato nel cen 
tro della grande città come 
anche nel piccolo negozio 
della frazione sperduta Egra 
zie a questo cuore pulsante se 
ogni giorno gli block dei 140 
mila punti vendita sparsi su 
tutto il territorio italiano pos 
sono essere riforniti di alcuni 
tra I prodotti più apprezzati dai 
consumatori Ed è qui che 
vengono programmate le 
produzioni in base alle esiger, 
ze distributive ricucendo al 
minimo le giacenze e rrean 
do indubbi vantaggi per la fre 
schezza del prodotti Una ve 
loce rotazione degli stock pre 
suppone infatti un rifomimen 
to più celere quindi la dimi 

nuzione delle scorte di sicu 
rezza nei centri di distnbuzio 
ne e di vendita Evidenti i 
vantaggi nei confronti del 
consumatore che può cosi 
disporre di prodotti della mas 
sima freschezza 

Una nuova cultura 

• I II soddisfacimento delle 
attese del consumatore è un 
imperativo Inderogabile per 
Barilla che da qualche anno 
ha al proposito messo a pun 
to un «sistema di assicurazio 
ne della qualità» che coinvol 
gè non solo la produzione 
bensì anche la distribuzione e 
i sistemi informativi Attuando 
una radicale trasformazione 
della sua filosofia imprendilo 
naie ha infatti adottato un 1 n 
guaggio delta qualità che ca 

rattenzza oc ni fase della vita 
dei suoi prodotti La qualità 
si progetta si produce si di 
stribuisce e infine si verifica se 
ciò che si è fatto corrisponde 
a ciò che si è pensato di fare 
ha recentemente dichiarato 
Manfredo NI anfredi ammini 
stratore delegato del Gruppo 
di Parma per enfatizzare lat 
tenzìoneco tante che 1 azien 
da pone al prodotto anche 
quando questo ha varcato la 
soglia del m agazzino del distri 

butore Se durante il percor 
so che lo porta a| consumato 
re finale it prodotto si deteno 
ra ciò va a scapito dell imma 
gine del produttore o della 
marca Non è certo il distribL 
tore a essere danneggiato 

Essere pjù vicini al consu 
matore capirne i bisogni e in 
dividuarne le esigenze emer 
genti significa quindi anche 
una distribuzione più efficten 
te In questa logica si spiega 
no gli ingenti investimenti che 
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Il miglioramento qualitativo rende più competitivi 
Sperimentazione, ricerca 
e rivoluzione verde 
OT «Nessuno come noi conosce il grano» 
è lo slogan che r corre tra i tecnici Barilla Ed 
è anche ti presupposto sul quale s fonda tut 
ta la filosofia del Gruppo di Parma Infatti U 
qualità finale de! prodotto è la risultante di una 
serie di attività che hanno alla loro orig ne prò 
pno la matt ria prima ossia il grano Da que 
sta riflessione discende un obiettivo ben pre 
ciso essere vicini al consumatore capirne i 
bisogni individuare le funzoni del prodotto 
«Tanto per interderci» spiega Manfredo Man 
fredi amm n stratore delegato «se abbiamo 
capito che I consumatore vuole crackers ma 
bili dobb amo comprendere come e dove si 

FATTURATO 
(consolidato di Gruppo al netto dalla partite Intersocletarla) 

1634 

1034 
1204 

1381 

764 
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forma e si modifica la friabilità a partire dalla 
materia prima poi negli impasti nella lievi 
(azione nel forno e cosi via* Questo approc 
ciò strategico a] mercato e l identificazione del 
I Innovazione come fattore critico ha portato 
in primo piano la ricerca Una ricerca che Ba 
nila intende sempre sviluppare in stretto con 
tatto con il mondo scientifico e universitano 
esterno ali azienda non sc'o in Italia ma an 
che ali estero In quest ottica si spiegano il 
nuovo Centro Impianti Pilota di Parma e la 
creazione ali interno della direzione centra 
le Ricerca e Sviluppo e del Servizio Ingegne 
ria della Sezione Biologia e del Centro di Do 
cumentazione cui affluiscono da tutto il mon 
do le informazioni più aggiornate sugli studi 
e le scoperte scientifiche nel settore aiimen 
tare Qui tra I altro si studiano i sistemi di 
conservazione ecologici in silos refrigerati e 
ad umidità controllata per fornire ogni garan 
zia ai consumatori Dare risposte mirate alle 
attese del consumatore non significa però in 
tervenire solo sul processo E un discorso che 
coinvolge tutte le funzioni aziendali compresi 
lo stud o e il lancio di nuove linee di prodotti 
e lo sviluppo di nuovi strumenti di marketing 
Nel quadro di una «qualità totale» Barilla de 
st na per tanto importanti risorse umane e fi 
nanz ar e a questi aspetti dell innovazione os 
sia alla messa a punto di originali tipologie di 
prodotto dt packaging più funzionali alle nuo 
ve tecnologie distribuivo di pezzature più 
consone alle abitudini d consumo emergen 
ti e di incisive strategie promo pubblicitarie 
Con il dichiarato obiettivo di dare risposte mi 
rate al consumatore 

sono stati pianificati nei pros 
simi cinque anni non solo per 
rendere più efficienti le strut 
ture produttive ma anche per 
perfezionare una linearità di 
rapporti con il mondo della 
distribuzione «Banda rag 
giunge il consumatore non at 
traverso il trade ma con il tra 
de Noi siamo fermamente 
convinti che distribuzione e in 
dustna siano due sottosistemi 
di un unico sistema al servi 
zio del consumatore così si 
e espresso Manfredo Manfre 
di intervenendo in un conve 
gno sui rapporti tra industria 
e distr buzione svoltosi il 
maggio scorso al Cibus di Par 
ma E che la volontà di mi 
gliorare le modalità collabora 
live con la distribuzione non 
si limita a un analisi solo teo 
rica Barilla I ha dimostrato nei 
fatti Neil 87 ha incrementato 
il numero dei suoi funzionari 
di vendita di 70 unità costi 
tuendo al loro interno una 
speciale task force di promo 
tori e merchandisers per la 
grande distribuzione e la di 
stribuzione organizzata Due 
canali per i quali non è neces 
sana I intermediazione e che 
necessitano pertanto di stra 
tegie distributive particolari 
caratterizzate dalla trasparen 
za delle condizioni di vendita 

{Cadranno ne! 1992 le barriere doganali tra 1 Paesi Cee 

Barilla si prepara 
alla sfida europea 
M Recepire le esigenze del consumatore 
moderno rispondere alle sue attese e ali au 
mentata domanda di servizi rappresenta un 
fattore strategico per un azienda come Banl 
la che guarda con determinazione al gran 
de mercato europeo del 1992 Alla fatidica 
data del 31 dicembre 1992 cadranno le bar 
riere doganali Cee e si arriverà alla creazio 
ne di un gigantesco mercato unico forte di 
330 milioni di consumatori Allora Paesi co 
me I Italia la Francia e la Germania saranno 
giocoforza trattati come aree regionali e il 
successo sorriderà a chi avrà saputo attuare 
una politica rivolta al consumatore a chi avrà 
ricercato la qualità in tutte le fasi del comples 
so sistema industna distribuzione In altre pa 
role la grande rivoluzione degli anni 90 si 
combatterà con fofferta di una vasta tipolo 
già di prodotti di servizi di beni e con un e 
quilibrato rapporto prezzo qualità Operativa 
mente il Gruppo Barilla ha messo da tempo 
le basi per competere favorevolmente nel 
mercato unico europeo L acquisizione in 
Spagna della Rio di Valencia (un importante 
azienda produttrice di biscotti e pasta) 1 ac 
cordo commerciale con la Pfanni di Monaco 
di Baviera (che in Germania ha fatto aumen 
tare le vendite di pasta del 15%) trovano spie 
gazione nella logica della conquista di impor 

tanti posizioni di mercato nei paesi europei 
Ma la penetrazione a livello selettivo sul met 
cato europeo non può realizzarsi solo con lo 
strumento dell acquisizione di aziende «Seb 
bene tale strategia possa accelerarne il cam 
mino noi puntiamo soprattutto alla capacità 
di fare proposte interessanti ai clienti e ai con 
sumatori» ha commentato recentemente Pie 
f o Barilla Presidente del Gruppo di Parma 
E che questa filosofia imprenditonale sia vln 
cente Io dimostrano nero su bianco i dati di 
bilancio In un mercato dei «packaged foodsi 
che nel 1987 è nmasto pressoché al palo Ba 
rilla ha migliorato del 18 3% il proprio fattu 
rato nspetto al 1986 toccando i 1634 miliardi 
di lire Un incremento adeguato ha avuto I u 
tile che ha raggiunto i 76 miliardk (al netto 
delle tasse) 1 positivi nsultati finanziari nspec 
chiano le posizioni di leadership che il Grup 
pò detiene nei mercati della pasta e dei prò-
dotti da forno Nel primo con i marchi Ba 
rilla Voielto Braibanti e Padula realizza una 
quota del 30% nel secondo la market share 
è del 25 5% A livello europeo Barilla è tea 
der nel mercato della pasta con una quota del 
18% mentre nel settore dei prodotti da for 
no è nelle prime posizioni con il 6 % Lo scor 
so anno le esportazioni sono crescute del 
20% toccando il tetto dei 130 miliardi Nei 
la sola Francia I azienda ha esportato 200 mila 
quintali di pasta posizionandosi con una quo 
ta del 5% al primo posto nel segmento delle 
paste speciali italiane 

Personale 
altamente 
qualificato 
• I Oggi I azienda si avvale 
della competenza di speciali 
sti per ogni canale distributi 
vo delle vere e proprie «in 
terfacce» con i Product Mana 
gers che nella distribuzione 
hanno preso il posto dei 
Buyers e che ora esercitano 
una funzione sempre più 
orientata al consumatore I 
Key accaunt i Key costumer 
rappresentano le figure prò 
fessionali emblematiche della 
risposta del Gruppo di Parma 
ali evoluzione della distribu 
zione Sono degli uomini 
chiave che non trovano cor 
rispondenti nel mercato del 
lavoro e che per questo sono 
stati formati ali interno della 
Società attraverso seminari e 
stage specifici A queste punte 
di diamante della politica di 
qualità che Barilla vuole in 
staurare anche nelle fasi post 
vendita dei suoi prodotti è af 
fidato il compito di costruire 

con il trade un più proficuo 
rapporto che in ultima anali 
si consenta alla distribuzione 
di offrire alla clientela i migliori 
prezzi in relazione al servizio 
offerto Infatti il consumatore 
nell efficienza del sistema glo 
baie non solo deve poter es 
sere sicuro che quanto acqui 
stato è realizzato con le mi 
glion materie prime prodot 
to secondo standard ottima 
li deve anche poter acquista 
re a condizioni di prezzo e di 
servìzio ottimali 

Il trade marketing 
« • E proprio perché prò 
duttore e distributore sono 
due parti dello stesso sistema 
che ruota intomo al consuma 
tore Barilla ha messo a pun 
to una funzione strategica per 
la propria politica commercia 
le il trade marketing Una 
«chiave» considerata oggi in 
dispensabile per poter fornire 
al consumatore prodotti ser 
vizi informazioni conoscen 
ze ma anche per poter gesti 
re con competenza i rapporti 

industria distribuzione Se 
condo Paolo Di Maria che ri 
copre la funzione di direttore 
vendite «il trade marketing 
rappresenta una sene di atti 
vita articolate e complesse sul 
le quali si intreccia il rapporto 
industria distnbuzione e che 
va dalle promozioni comuni 
alla pubblicità congiunta alle 
attività del vend tore sul pun 
to vendita Tali attività che 
congiungoro il marketing del 
I industria (marketing della 
marca verso il consumatore) 
con il market ng del distribu 
tore (marketing del punto 
vendita verso il consumatore) 
hanno I obiettivo comune di 
assicurarsi 1 interesse e le pre 
ferenze del consumatore» Il 
trade marketing viaggia su 
due binan paralleli rappresen 
tati da industria e d strtbuzio 
ne avendo come riferimento 
finale il consumatore È a 
questo protagonista del mer 
cato che sono finalizzati gii 
sforzi per offrire un assorti 
mento migliore dei prodotti 
più richiesti e con un giusto 
prezzo 

l'Unità 
Sabato 
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