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— — — I N ella regione 
l'associazionismo controlla il 10% 
della distìbuzione alimentare. 
167 punti vendita gestiti 

1 n programma l'apertura 
di 35 nuove strutture. Costituita 
una società per azioni con funzioni 
promozionali e finanziarie 

* • ih 10$ dell* distnbuzlo-
n* UrmenlÉrt dell'Emilia Ro­
magna è tWlto dalla coope-
raattae di consumo la media. 
*#» iak ) t tdce .ède l3* Il 
dartttiiM dOla distnbuawne 
MJMiM) prMéflla anche un'e-
ttralé «usti nelle mani dei 
— " i l d'acquieto come Co­

arti l i e .Crai, e delle 
„ i volontarie (in parneo-
ìlantWiidiMapar) Espiato 

l i n . qUtjM torte presenza 
f i ttafUea in 167 punti 

VMMjHL MtHH • alla Ime 

^ ^ t i i D bilancio tàinuto per minuto 

t i r » Veneto. Mo-
• i Ferrara, Nordemilia e 
na|ft i Marche La precisa-

nona dalla dau e eignihcati-
jva , ki quanto all'Inizio 

dal l ' t t . Coop Modena e Coop 
i ferrerà al tono Iute in un uni­

c i azienda, la Coop Estense 
Complessivamente, questi 
167 punii vendila occupano 
una superficie di 127.000 me­
tri quadrali. 

La novità dell'ultimo perio­
do e rappresentata dagli iper­
mercati, sparli all'interno di 
centri commerciali, in due lo­
catili, M o d ^ e Parma, men­
tre, tempre nell'uHIifio quin­
quennio, tono «tatti aperti sel­
le punti vendila superiori a 
1500 metri quadratl.eiliri 16 
supermercati d i .dimensione 
Intemèdla. Ansitela stella di 
ampliare i'atptntione liei set­
tore non alimentare rappre­
senta un elemento dell'am-
mpoemunefito • della coop. 
oggi un quarto della superficie 
di vendita i occupato dall'e-
xtralimentare. 

Pati aggregati dette S cooperative e «lèi CIcc 

Coli un occhio alla natura 
Sporte di plastica e di tela 
è «azzurra mangiabottiglie» 
per difendere l'ambiente 
• 1 tono tanti piccoli inter­
venti, lame piccole iniziative 
«ha hai complesso produco­
no modifiche nel comporta 
manto dalla genie Un'educa 
Hong al consumo che è anche 

ambientale le 
cooperative dell Emi 

' la, Ul te ad essere 
ile nel prefetti più ge­

lili a livello nazione 

leni»». « i h a>«nlna di piasti-
foCohWodendo la dilhcol-
| i i eMtmilrie. U Coop propo­
se,'da un ujto, ahoppers in pò-
fteltòi* al I B M che sembra 
•aatr t l| iMIt t la le che crea 
fnihOri problemi di Inquina­
mento, e.dal) pltrq, sacchetto 
ni di carta robusta Persolieci 
tara l'attenzione dei dienti, ad 
èMltìdJo, Noidemilla (a Par 
àia « I m i t o Emilia) propone 
inottiatj lo uni aporia in tela 
ai i o t i che. utilizzano sei in 
tentivi per annientare il capi 
lai* astiti» La sporta in tela 
jutt d i penare con a i ogni 

volta che si va a far spesa i 
marcala Coop, 

Più .drastica, è la scelta 
compiuta da Coop Estense (a 
Modena e Ferrara) a partire 
dal 15 maggio scorso: basta 
con I contenitori In PVC per le 
bevande (e il più usalo per 
l'acqua minerale e le bibite), 
che vengono sostituiti da ma­
teriali alternativi più rispettosi 
dell'ambiente. La scélta «du­
ra. arriva dopo uh esperimen­
to della Coop ferrerà che 
tempo 'a aveva introdótto nei 
suoi-punii venditi •azzurra 
iriangiabottlgjia» u n i insceni-
net» simile a duella In. uso per 
rjcompaliare l'alluminiò dille 
lattine, che faceva lo stesso 
servizio alla bonlglte ili PVC. Il 
recupero secondo modalità 
un zìo-complesse.» portare-i 
contenitori usati alla coop e 
darti .da mangiare, alla mac­
china - noti ha dato i risultali 
sperali. E' Mito quindi deciso 
di affrontare (I problema alla 
radice, nel|a.speranze coti di 
sensibilizzare I produttori a 
compiere scelte'diverse e al­
ternative alla «lolita, plastica. 

1', 600mila copie 
[C'è anche una rivista 

conoscere 
farsi conoscere 

Odati eeicentomile co 
un'operazione di comuni 

'dldlrnensloni più che 
ievofl la rivista «Con-

[porl«, dittine ira i soci 
»>- dell Emilia Romagna -

, t o n propaggini piuttosto 
pie in Veneto, Frulli Vene 
Ckuha, un lembo di Lom 

bkrdli è le Mi>che - compie 
tei anni di vii». Realizzata con 
IO Udito congiunto di sette 
frendl-cóBeratiVe del nord -
dove ai Concentrano i «grandi 
numeri» dalla Coop «Contu 
nutrirla ha voluto conoscere 
Maglfs noh tok» se stessa ma 
tflCne II socio tipo, attraverso 

u '""'—'io commissionato 
d i ricerche Alla 

uh sondaggio i 
i l | j o n « t i dì 
ed di Milano 
,-Ls prima indagine del gene 

K fu realizzata cinque anni la 
untando il mensile raddoppio 
yrallora esiguo numero di pagi 
w ne Oggi anche la pubblicità t 

entrala su .Consumatori, con 
il conforto del parere faorevo 
le della maggioranza defili in 
rematati Questo particolare 
del placet dei letton e interes­
sante te confrontalo con la n 
cerca precedente In quell'oc 
canone, Infatti i soci •p i rat i . 
detenevano la maggioranza 
anchi se solo per un punto II 
legnale di apprezzare o al 
mano di comprendere - la 
presenza di pubblicità viene 
prevalentemente dai giovani 
In questi cinque anni intatti la 
Date sociale t i * modificata e 
anche l'atteggiamento del so 
ci verso la Coop ha perso in 
Ideologia e guadagnato m ap 
prezsamenio, in termini oiver-
si, Un vincolo associativo latto 

. di interesse verso te politiche 
' i l i -,salute, ambiente -
tinierdall. La rivista è 

inietti costrutta su due se­
gmenti: uro, pia anlpio, che 
attronla'qiiestioW generali di 
carattere Merceologico, nutri­
zionale, ambientale, i un al­
tro; diverso area per a n i , in 
Cui ogni angola cooperativa 
comunica le proprie notizie di 
interesse «locale., le,promo­
zioni commerciali riservate ai 
soci, i commenti «di cronica.. 

Dalla rilevazione' dell'Aba­
ci» emerge che il mensile del­
le Coop ha prevalentemente 
lo scopo - per chi lo riceve. di 
guida agli acquieti. Elevata è 
intani l'attenzione verso le te­
matiche dell'alimentazione: ih 
testa alle classifiche di gradi­
mento è la, tubtiija «prodotto., 
Che esplora «tal punto di vista 
merceologico le caraneristi­
che di prodotti di largo consu­
mo. Segue a ruota la rubrica 
•e tempo di.,,., che analizza i 
prodotti treschi, prevalente-
mente frulla e verdura, secon­
do la stagione. Altrettanto se­
guita è «dimmi come mangi.. 
una rubrica di carattere nutri­
zionale che consiglia come 
salvaguardare la salute attra­
verso una corretta alimenta­
zione. Il nuovo socio della 
Coop, quindi, chiede di essere 
informato e guidato nelle 
scelle d'acquisto Sebbene sia 
meno interessato alle proble­
matiche inteme della coope­
rativa di cui fa parte, il legame 
con la Coop aumenta nel tem­
po. Ne è testimonianza l'in­
cremento del numero dei soci 
e II loro «ringiovanimento* 
itrogressivo. più aperti verso 
l i pubblicità, più Interessali al­
te carattensliche dei prodotti, 
meno ideologizzati. E alla 
Coop nehiedono anche uno 
strumento di informazione 
adeguato a queste esigenze. 

Vendite lorde (miliardi L.) 
Nego» 
Area di vendita (mq) 
Addetti cooperative 
Addetti Cicc 
Addetti totali 
Soci 
Soci prestatori 

I M I 
455 
213 

84.50* 
3.619 

52» 
4.148 

261.773 
45.72S 

19*3 

751,5 
201 

93.933 
4,215 

613 
4.828 

337.039 
65.986 

1M5 
1.079,4 

191 
106.893 

4.997 
789 

5.786 
411.046 
92,242 

19M 
1.509 

167 
126.236 

6.114 
881 

6.995 
505.300 
121.302 

Il bilancio delle cooperati­
ve di consumo emiliano ro­
magnole si arricchisce .Inoltre 
di «movimenti* sul piano or­
ganizzativo e finanziario, inte­
si da un lato ad ampliare sul 
temtorio l'attiviti delle Impre­
se (in questo senso va segna­
lala la costituzione della 
«Adriatica ipermercati., socie-

t i per azioni costituita fra le 
cinque grandi cooperative, 
con la funzióne di strumento 
promozionale e finanziarlo 
per la realizzazioni; di iper­
mercati nelle aree bagnate dal 
mare AdriatkoXe a diventili-
care dal punto di vista Orda-
nizzativo le diverse ret i l i 
commerciali. Il 1989 intani Se­

gna la nascita di Coop Reno, 
specializzata in superetles e 
piccoli supermercati, che in 
una prima'fase gestirà alcuni 

Knti vendila della pianura bo-
jriese. Nello slesso ambilo 

va ricordala la positiva espe­
rienza delle, Coop Riunite di 
Piacenza che n i i prossimi an­
ni allargheranno la loro attivi­

l i alla provincia di Parma Per 
quanto, riguarda i programmi 
di sviluppo futuro, seno in 
cantiere per i prossinr anni. 
35 nuove aperture per un tota­
le di 106.000 metri quadrati di 
area di vendila, la meri dei 
quali destinati a prodotti non 
ahmentan. Contempo ranca­
mente verranno chiusi 25000 
mq destinati solo ad alimenta-
n. 

Non si tratta solo di svilup­
po «interno.. G i i lo scorso an­
no le cooperative Emilia-Ve­
neto ed Estense hanno acqui­
stato - e stanno rilanciando -
la catena di supermercati Full 
nel Veneto. Questa operazio­
ne si inserisce in una strategia. 
complessiva di «distretto., os- •• 
su di allargamento rispetto al 

concetto di area terntonele di 
competenza II distretto si 
configura quindi come un'a­
rea temtonale sovraregionale, 
nella quale è possibile dar vita 
ad una strategia di sviluppo 
del sistema Coop che consen­
ta di cogliere tutte le opporrò-
nit i utilizzando anche per le 
aree più deboli, le. risorse del­
le grandi imprese Infine, i so­
ci. I dati del 1988 evidenziano 
un bilancio positivo rispetto 
aite nuove adesioni. In cinque 
anni, il loro numero i passato 
dai 337.039 agli attuali 
505.000. La partecipazione 
dei soci è stata molto forte di 
fronte a iniziative che li hanno 
coinvolti diretiamente, come 
l'alimentazione, la salute e 
l'ambiente. 

Il problema del rapporto coi soci. Parlano i presidenti 
Rischi e vantaggi delle mega strutture 

Grande è bello ma difficile 
I H Lintensa crescita della 
Coop in Emilia Romagna, i 
processi di concentrazione 
tra cooperative e l'aumento 
della superficie dei punii di 
vehdita - con la nascita degli 
ipermercati • rischia di creare 
disaffezione nel socio verso la 
sua cooperativa che crescen­
do va facendosi più «anoni­
ma*. Abbiamo chiesto ai pre­
sidenti delle quattro coopera­
tive emiliane e dell'associa­
zione regionale come vedono 
il problema del rapporto con 
il socio. 

PIERO ROSSI, presidente 
Coop Emilia Veneto 

«Stiamo studiando fórme 
nuove di rapporto, dal punto 
di visti tecnico e anche cultu­
rale. Cosi abbiamo suddiviso 
la nostra area in «zone soci. 
Cce ne sono nove solo in pro­
vincia di Bologna) dotate 
ognuna di un budget che con­
sente loro di gestire autono­
mamente le proprie iniziative. 
Non essendo troppo vaste, le 
zone consentono di intratte­
nere un reale rapporto con la 
baie, e nello stesso tempo, 
non essendo troppo numero­
se, i possibile raccordarle tra 
loro per iniziative più ampie 

Poi. abbiamo introdotto am­
modernamenti ' "tecnologici" 
usando la televisione come 
mezzo per raggiungere I soci, 
che possono intervenire tele­
fonicamente per discutere 
con noi* 

ERIO CICOGNANI , presi­
dente Coop Romagna Marche 

«E' vero, il rapporto con i 
soci in una grande cooperati­
va va ripensato. C i stalo un 
cambiamento profondo: alle 
ultime assemblee di bilancio, i 
partecipanti (sempre numero­
si) non ponevano più questio­
ni di gestione economica, i t i 
chiedevano ulteriori berielici 
dal fatto di essere soci. L i toro 
richiesta e i toro Interessi Si 
sono spostali tulle problema­
tiche corisulrieriste: alla .coo­
perativa chiedono di scegliere 
prodotti garantiti, di tutelare 
la loro s a n i t e l a questa do­
manda noi debbiamo dare più 
risposte "di marketing" che ri­
sposte economiche'. 
M A R K ) Z U C C H E U J , presi­
dente Coop Estense 

«lo vedo moménti di demo­
crazia delegali, come le as­
semblee deisoci, in cui abbia­
mo introdotto il voto per cor­
rispondenza, e momenti in cui 
il rapporto con il socio si 

esprime soprattutto nella 
comprensione dei suoi biso­
gni. Quindi, il rapporto si in­
tensifica, "anche nella grande 
dimensione, se si riescono a 
dare servizi sul punto vendila 
e a individuare, in tempo rea­
le, le esigenze del socio. Per 
questo abbiamo introdotto 
due strumenti. Il pnmo è il 
"panel soci", ossia un que­
stionario sottoposto Ire volte 
l'anno a un campione di 400 
famiglie, che ci indica le ten­
denze di apesa. Poi, un servi­
zio consumatori nei punti ven­
dita iti cui, tràmite appositi 
contenitori, riceviamo lune le 
comunicazioni, positive o ne­
gative, dei abei e dei clienti.. 
RENZO t E S T L presidente 
Corto Nordemifta 

•Abbiamo ippena superalo 
il tetto deli IO0.O0O soci. Il 
problemadel rapporto con lo-

tro i e)»tetnpo4perio. La no­
stra struttura attuale prevede 
un'articolazione per sezioni 
soci, per coordinamenti pro­
vinciali, Ano al consiglio 
d'amministrazione. Ho osser­
valo che pur con queste gran­
di dimensionli il rapporto con 
il socio da puri'o di vista nu­
merico • assemblee di bilan-

111 Con un sostegno di 150 milioni 

Concreta solidarietà 
ed popolo dèi.Mozambico 

Contadini mozambicani al lavoro. 

M Una capitale da un mi­
lione di abitanti, di cui solo un 
terzo vive in case di tipo occi­
dentale TUlti gli altn stanno in 
bidonvilles Parliamo di Ma* 
puto, la capitale del Mozambi­
co veto cui si è diretto l'inter­
vento solidaristico dell'asso­
ciazione regionale emiliana 
delle coop di consumatori. 
120000 dollari, ossia oltre 
centocinquanta milioni di lire, 
è la somma destinata al pro­
gettò di sostegno alla coope­
ratone di consumo locale 

Dopo cinque secoli di colo­
nialismo portoghese, il Mo­
zambico doveva ripartire da 
zero A tutti i livelli, compreso ' 
quello del commercio Le 
cooperative di consumo han­
no contribuito a riorganizzare 
la rete commerciale, parteci­

pano ad assicurare un'equa 
distribuzióne dei pochi pro­
dotti disponibili. Oggi le 81 
coop dì Maputo distribuisco­
no al trenta per cento della 
popolazone i prodotti fonda­
mentali garantiti dal sistetna 
di razionamento statale e as­
sociano circa 110 000 fami­
glie L'intervento deciso dalle 
coop dell'Emilia Romagna si 
può ancora definire sperimen­
tale per verificare le forme e i 
modi di intervento in accordo 
con le organizzazioni coope­
rative della città II progetto 
riguarda tre cooperative locali 
che con i loro punti vendita 
garantiscono i rifornimenti a 
oltre 4000 famiglie La somma 
di 120 000 dollari sarà impie­
gata per metà per interventi 
sui fabbricati (ampliamenti e 

siitemaaìonl), per acquisto di 
attrezzature e di due piccoli 
automezzi. Un terzo verrà im­
piegato per la fornitura di al­
cuni prodotti difficili da repe-
nre. petrolio per illuminazio­
ne, pile e battena, alcuni capi 
di vestiario. Il resto del finan­
ziamento sarà impiegato per il 
miglioramento delle capacità 
organizzativi e gestionali del­
le cooperative I funzionan ita­
liani cercheranno di imposta­
re Un centra amministrativo e 
commerciale per dare l'assi­
stenza necessaria sul plano 
della contabilità, decorazio­
ne bilanci, organizzazione de­
gli acquisti, e così via 

La parte operativa del pro­
getto è slata affidata a una 
cooperativa della Lega che da 
dieci anni opera in Mozambi­
co, laTecnital, curando la rea­
lizzazione di programmi di 
aiuti finanziati dal governo ita­
liano e da altre organizzazio­
ni La scelta del Mozambico si 
collega ad altri interventi in 
corso in Afnca da parte di al­
tre Coop di consumo, tutti 
coordinati dall'associazione 
nazionale di coop di conso 
malori, come già avviene per 
altri movimenti cooperativi 
europei L'obiettivo è quello 
di promuovere la crescita di 
forme cooperative e associati­
ve nel campo dell'agricoltura 
e del collegamento produzio­
ne • consumo, privilegiando 
l'intervento per piccoli pro­
getti, scelti, gestiti e controlla­
ti insieme alle strutture asso­
ciative locali Su questi pro­
getti saranno poi coinvolti gli 
enti nazionali e internazionali 
che gestiscono i fondi desti­
nati al Terzo Mondo 

ciò ad esempio • è ancora 
molto forte, e in crescita'. So­
no perù dell'idea che occorra 
progettare la partecipazione 
in modi nuovi, ripensare le re­
gole della democrazia. E ri­
cordare che oltre al soci van­
no coinvòlti quelli che dentro 
la Coop lavorano! 
ERMETE F1ACCADORI, 
presidente dell'Associazione 
regionale delle cooperative di 
consumatori 

Oggi in Emilia-Romagna 
una famiglia su 4 è associata 
alla Coop E' un sintomo della 
capacità della Coop di rispon­
dere alle esigenze dei consu­
matori. Lo sviluppo della 
Coop di questi anni ha allarga­
to e non ristretto il rapporto 
sociale. La realizzazione dei 
nuovi centri commerciali è 
un'occasione per estendere 
ulteriormente il coinvolgi­
mento e la partecipazione dei 
soci alle scelte'bTsviluppo e 
ammodernamento della rete 
distributiva. E nello stesso 
tempo rappresenta una anco­
ra maggiore capacità di ri­
spondere adeguatamente alle 
richieste di attenzione alla sa­
lute, alla salubrità dei prodot­
ti, alla tutela dell'ambiente e 
più in generale alla qualità del­

la vita dei cittadini. Temi sui 
quali la Coop è da sempre im­
pegnata. 

EDEN BARALDI , vicepresi­
dente dell'associazione regio­
nale delle cooperative di con-
sumaton , 
La prima scadenza, la più im­
portante è la costituzione nei 
prossimi mesi dei distretto as­
sociativo e imprenditoriale fra 
le cooperative presenti nelle 
regioni Emilia-Romagna. Ve­
neto, Trentino e Marche. La 
concorrenza della grande di­
stribuzione pnvata nazionale 
e straniera diventa sempre più 
aggressiva. La coopcrazione 
di consumaton dovrà rispon­
dere aumentando la proprio 
efficienza gestionale (conte­
nimento dei costi e aumento 
della professionalità) e qualifi­
cando ancora di più i propri 
'servizi al consumatore (tutela 
dei diritti, salubrità dei pro­
dotti, attenzione all'ambiente, 
ecc.).1 Il consumatore ha ma­
turato una cultura al consumo 
più attenta ai propri dintti, alla 
tutela della salute, ecc. Una 
cooperativa di consumatori 
che ha come missione azien­
dale proprio la loro tutela do­
vrà essere in prima fila nel da­
re la migliore risposta. 

Ad ogni reclamo una risposta 
Sta per nascere il progetto 
«La coop garantisce: 
soddisfatti o rimborsati » 
• i Lo slogan lo sanno an­
che i bambini: «la Coop sei tu, 
chi può darti di più!». Uno slo­
gan centralo, da molti punti di 
vista, ma che potrebbe essere 
ultenormente amcchito di 
contenuti concreti Va in que­
sta direzione il progetto at­
tualmente in corso di elabora­
zione tra le cooperative del­
l'Emilia Romagna- «la Coop 
garantisce: soddisfatti o nm-
borsatt*. Di tallo - e lo hanno 
sperimentalo i clienti abituali • 
se ci sono motivi di reclamo, il 
personale, di ogni punto ven­
dita si dimostra molto dispo­
nibile a venire incontro alle 
esigenze del cliente, sosti­
tuendo il «pezzo» contestato o 
dando indietro' i soldi. Sta di 
fatto però, che questa dispo­
nibilità ed efficienza viene co­
nosciuta solo nei momento 
dei bisogno. Ossia, quando il 
cliente insoddisfatto decide di 
superare le proprie resistenze 
e reclamare. 

L'ipotesi di istituzionalizza­
re ed evidenziare il servizio 
'soddisfatti o nmborsati' si è 
affacciata ai dirigenti della 
Coop sulla scorta dell'espe-
nenza di due 'consorelle' stra­
niere la spagnoja Eroski e la 
francese Samtes. Nei loro 
punti vendita e da qualche 
tempo in funzione un analogo 
servizio, attivato proprio per 
adenre meglio ai proprio ruo­
to istituzionale di coop «di. 
consumaton. D'altra parte, 
anche da noi, e in particolare 
in Emilia Romagna, il grande 
flusso di cornspondenza che 
arriva ai tavoli della redazione 
del mensile «Consumatori. 
conferma il rapporto di fidu­
cia da tempo instaurato con i 
soci. L'impegno a realizzare 
un vero e proprio servizio 
«soddisfatti o rimborsati, si 
fonderà su una motivazione 
consumerista e nello stesso 
tempo commerciale. La 
Coop, in altri termini, si impe­
gna a garantire due tra i più 
importanti! diritti del consu­
matore: difesa dei suoi inte­
ressi economici e attenzione 
ai suoi problemi 

Su un versante apparente­
mente opposto, è dimostrato 
che sul mercato sono vincenti 
le imprese commerciali che 
dedicano maggiore attenzio­
ne a soddisfare i propri clienti. 
Da tempo, d'altronde, la stes­
sa Coop cura mollo il 'plus' di 
servizio aggiunto alla conve­
nienza nei prezzi. Dal punto di 

vista commercial* l'analisi de l 
servizio 'soddisfatti o rimbor­
sati' si fonda su indagini rea­
lizzate dall'americana NCS. 
Da queste risulla che il 7 0 * 
dei clienti ha molivi di lamen­
tela nel campo specifico dei 
prodotti alimentari, ma la stra­
grande maggioranza degli 
stessi rinuncia a formulare re­
clami per tre ragioni: non gli 
sembra valga la pena di per­
dere tempo, non crede nella 
possibilità di ottenere un risul­
tato positivo, oppure non sa a 
chi rivolgersi. D'altra p a m la 
percentuale - sempre secon­
do l'analisi americana • del 
clienti «contentati* quando ai 
sono rivolti al produttore di­
rettamente o al negoziante, è 
abbastanza alla: 4 0 * . L'aspet­
to più .preoccupante, dal 
punto di vista di chi distribui­
sce è come sempre • la mag­
gioranza silenziosa». Quanti di 
noi, di fronte a una scatola di 
pelati un pò ammuffita, o a 
una brioche bruciacchiata ha 
reclamato? Ben poche volte: 
piuttosto che passare per dei 
rompiscatole abbiamo scelto 
altre marche, o addirittura al­
tri punti vendila. Ma gli allenti 
americani hanno mtrodono 
uno slogan, a contorto dei di­
stributori più accorti: «Il bu­
dget destinalo al reclami va 
consideralo un investimento 
di marketing* e «costa meno 
soddisfare le esigerne di un 
cliente, per non perderlo, che 
acquisire un cliente nuovo». A 
coniare questa massima sono 
slati per primi i produttori in­
dustriali, aprendo degli «spor­
telli reclami», come qiatllo 
della General Electric negli 
Usa, che funziona con un «nu­
mero verde», ossia con Chia­
male telefoniche addebitale 
automaticamente all'azienda 
destinataria. Pare che l'emor­
ragia di clienti che silenziosa­
mente cambiavano inarca si 
sia arrestata. 

In Italia I «pionieri» di que­
sta prassi sono state le Impre­
se di servizio tipo Vestro o Po­
stai Market: ma II il maggior 
«rischio» per il cliente che 
compra solo su cataloga 4 più 
evidente. Adesso ci pensano 
anche quelli che con II cliente 
hanno un rapporto t ed ia t i l o , 
anzi, previleglato, e istituzio­
nalmente ben trattato. Si (ralla 
di mettersi in linea con una 
tradizione, che il sistema 
Coop, con la sua allenta sele­
zione dei tornitori e II control­
lo sui predetti, da tempo ha 
proposta al suoi •affezionali 
clienti.. 

SERVIZI DI PATRIZIA ROMAGNOLI 

LA FORZA D a GRUPPO, 
L'ENTUSIASMO M I SJN6010. 

AICA, il maggior consorzio della 
cooperatone agricola italiana, opera in un 
sistema nazionale di cooperative e consorzi di 
ogni settore e dimensione e tende a favorire 
la loro integrazione orizzontale, sviluppando 

la propria attività in due grandi 
arce: 

— concentra gli acquisti dei 
prodotti per l'agricoltura e con il 

msrehio Agncoop valorizza quelli 
di origine cooperativa, 
— fornisce servizi per la vendita, 

con preferenza verso le grandi centrali 
distnbuuve, dei prodotti agroalimcntari e i l ^ A 
marchio Foglia e Sole evidenzia a ^ . f ^ » . 
l'origine cooperativa e garantisce r*\_L WlM 
la genuinità dei prodotti. " ^ ^ 
In questo contesto il sistema trova una più 
forte identità di gruppo per un rapporto più 
incisivo ed efficace con il mercato. 
AICA, le cooperative, i loro consorzi: 

A W - f " * A '» f o r " del gruppo e l'entusiasmo 
J \ I l j \ del singolo per una continua 

INSIEME PER CRESCERE 
evoluzione dell'agroindustria italiana. 

l'Unità 
Giovedì 

8 giugno 1989 
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