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Per il prossimo futuro la parola d'ordine è liberalizzare 

Distribuzione all'alba del Duemila 
Sfiorano i 7 mila miliardi le vendite '89 di Coop Italia 

DINO DE MAIO 

• • Da circa una decina d'an
ni il sistema distributivo italia
no si evolve in maniera unifor
me: gli esercizi trad rionali ali
mentari diminuiscono, mentre 
aumentano quelli non alimen
tari insieme alle strutture di 
vendita innovative, quali su-

• pcrmcrcati. ipermercati e 
; grandi magazzini. 

Secondo recenti previsioni 
della Niclsen Italia la percen
tuale dei negozi tradizionali 
alimentari, l'anno scorso an
cora al 67%, dovretibe scende
re nel 1992 al 60%: quella dei 
supermercati passare da 31 a 

• 35% e quella degli ipermercati 
, da 2 a 5%. Anche nel nostro 
Paese comincia du nque a deli
ncarsi una situazione di respi
ro europeo nonostante il gran
de divario che ci separa anco
ra dalle nazioni dove, per tra
dizione, la grande distribuzio
ne si e ormai affermata da tem
po. Come esempio basti 
pensare che se nel 1967 l'Italia 
totalizzava 2.39) fu. supermer
cati e ipermercati, la Francia 
ne conlava ben 6.7 57 e la Ger
mania, nel 1986. addirittura 
8.574. Tuttavia, si diceva, i tem
pi stanno cambiando rapida
mente: dal 1986 al 1987 le mo
derne strutture di vendila ita
liane sono aumentate di nu
mero (da 3.187 a 3.422). di 
superficie globale (da 3 milio
ni 280 mila a 3 milioni 534 mila 
metri quadrati) e di contenuto 
tecnologico. Quest'ultimo, in 
particolare, ha compiuto passi 
da gigante con sempre più dif
fusa introduzione dell'infor
matica (lettura digitale dei 
prezzi tramite scanner, barrie
re di cassa •intelligenti*, Point 
of sale, ecc.). Secondo stime 
deU'Ifor (Istituto per la forma
zione imprendiiorialc nel 
commercio) all'inizio del 1989 

i l'os • le casse collegato a siste
mi computerizzati • installati 
nel nostro Paese erano circa 
18 mila con un tasso di crescita 
supcriore al 2(W. annuo. Oggi 
la loro penetrazione nelle 
aziende della moderna distri
buzione alimentare e già attor
no al 50% sul totale dei punti 
cassa. 

A controbilanciare questa 
spinta evolutiva in sintonia con 
quanto avviene nel resto d'Eu
ropa, troviamo però alcuni 
problemi tipicamente legati al
la nostra realtà culturale e a 
una legislazione che e ancora 
essenzialmente concepita per 
il commercio degli anni Ses
santa. La nostra normativa, in
fatti, non solo ha impedito lo 
sviluppo degli ipermercati e 
dei grandi magazzini a libero 
servizio, ma ha anche ostaco
lato lo sviuppo dei grandi su
permercati da 1.000 a 2.500 
metri quadrati. Secondo Aldo 
Spranzi, direttore del Ccscom 
(Centro studi sul commercio) 
dell'Università Bocconi di Mila
no, «il collo di bottiglia che ha 
bloccato e che sta bloccando 
l'evoluzione del nostro sistema 
distributivo verso configurazio-, 
ni efficienti in termini di servi- ' 
zio e di condizioni competiti
ve, va ravvisato ne) mancato 
sviluppo delle grandi superici 
di vendila, specializzate e de-
specializzale, e più in generale 
nella bassissima polarizzazio
ne spaziale dcll'ollcrla». 

In Italia sono ancora troppi i 
lacci alle possibilità innovative, 
l'intero comparto commercia
le e tutelato da leggi protezio
nistiche intese a metterlo al ri
paro dalla libera concorrenza. 
La parola d'ordine per i prossi
mi anni è dunque liberalizza
zione, come sottolinea ancora 
Spranzi affermando che «oc-

DATI 01 STRUTTURA PRE-CONSUNTIV11989 

ITALIA 

Cooperative 

Punti di vendita 

Area di vendita 

Soci 

Addetti 

Vendite mml 

446-2.6% 

1.294-0.9% 

552.000 + 6.0% 

2.143.000 + 7 .1% 

26.420 + 5,4% 

6.552' + 14.3% 

* Considerando anche Stella Market e Full le vendite Coop 
superano i 6.800 mml. 

I dati generali relativi al 1989 sono stati resi noti dal
l'Associazione nazionale cooperative di consumatori 
in una conferenza stampa d i fine anno. L'incremento 
delle vendite - si è precisato - è per circa il 50% dovu
to all'apertura d i nuovi esercizi fra i quali soprattutto 
d i sei ipermercati; la rete d i vendita è infatti cresciuta 
di 31.800 mq rispetto al 1988. 

Se i buoni risultati ottenuti hanno consentito di 
consolidare ed accrescere la capacità di intervento 
sul mercato della rete commerciale della coopera
zione di consumo, i programmi e te previsioni per il 
futuro devono tener conto del quadro competitivo 
sempre più difficile e dell 'aumento dei costi che gra
verà sul settore distributivo. 

In merito all 'aumento dei prezzi dei prodotti ali
mentari all'ingrosso le previsioni illustrate dall'Ance 
indicano una crescita d i quelli delle carni ( intomo al 
5%). dei formaggi ( + 7%) dell'ortofrutta ( + 5%) 
e dei vini d i pregio fino al 10X 

corre programmare al pio pre
sto l'uscita dall'attuale pro
grammazione commerciale, e 
procedere a una liberalizza
zione*. Un'esigenza che diven
ta tanto più pressante quanto 
più si avvicina la scadenza del 
1992 che prevede, dopo l'at
tuale fase di «assaggio-, un'ac
centuazione della presenza 
straniera in Italia, Se infatti per 
ora prevalgono gli accordi 
commerciali, non e escluso 

che le imprese estere tentino 
di inserirsi in modo autonomo 
una volta aperte le frontiere 
europee. 

Secondo Jacques Dclors. 
presidente della Federcom 
(Federazione commercio as
sociato moderno, l'associazio
ne costituita nel 1985 Ira sci or-
ganizazioni distribuitivc nazio
nali: A & O. Sclex, Dcspar, Gi-
gad, Italmcc. Unvoc Vcge.con 
circa 10 mila punti vendita e 

235 imprese aderenti) «l'Euro
pa del '92 sarà una tranquilla 
rivoluzione», perche i cambia
menti sono già in allo. Resta 
ancora aperto il problema d1 

una effettiva «dcnrgulation'. 
normativa che si accompagni 
a una urbanistica commercia' 
le moderna. 

Su) fronte imprenditoriale, 
invece, la parola d'ordine per 
gli anni Novanta e concentra • 
zione e razionalizzazione: il 
numero degli escrezi com

merciali in attività resta ir Un 
sempre vicino al milione, deci' 
samente trop|x> alto per potei 
allrontare in maniera competi. 
tiva gli scenari del futuro. Si. 
condo dati Niclsen la crcsrit) 
di supermercati e ipcrmcirca'i 
avviene numericamente e in 
termini di volume dì affar svi
luppato: in altre parole, se cgfii 
sono necessari 31 mila punti 
vendila per coprire il 50'-*. del 
giro di affari alimentare, nel 
1992 ne basteranno 14 mil i. 

Un processo di e\oluzionc 
complesso, quindi, che per riu
scire a imporsi senza traumi ha 
bisogno di diversi clementi. Da 
un lato la crescita della grande 
distribuzione attraverso i feno
meni di concentrazione e di 
innovazione tecnologica pri
ma accennali e dall'altro un si
stema legislativo moderno teso 
alla liberalizzazione del setto
re, che segua al passo coi tem
pi le esigenze della moderna 
distribuzione organizzata. 

L'appuntamento col '93 

Pronostici positivi 
Incremento dei fatturati 
e delle superfìci di vendita 
• i Nel mondo della grande 
distribuzione cganizzata l'è-
spenenza coo|X>raliva riveste 
un ruolo di rilievo e non solo, 
come si può pensare, nelle 
roccaforti deH'lìmilia e della 
Toscana - dove sono state rag
giunte quote rispettivamente 
del 51 e del 48*. nel settore del 
libero servizio ( supermercati e 
supcrcttes) - ma anche a livel
lo nazionale. 

La Coop oggi rappresenta 
infatti il 15% de la distribuzione 
alimentare organizzata e costi
tuisce un sistema di imprese di 
distribuzione di prodotti di lar
go consumo gestite dagli stessi 
utenti. Come e noto, nell'uni
verso Coop i consumatori so
no a un tempo clienti e im
prenditori, un.i singolarità che 
ò ben più di un interessante fe
nomeno economico e giuridi
co, in quanto colloca questo ti
po di organizzazioe su di un 
piano diverso rispetto a qual
siasi altra rete distributiva. 
Questa divenuta si caratterizza 
innanzitutto nella maggior tu
tela dcH'acqui'cnte e si esten
de, di conseguenza, all'intera 
collettività, suno sempre più 
frequenti le iniziative che da 
tempo la Coop prende in favo
re della qualità dei prodotti, 
soprattutto in -dazione ai pro
blemi ambientali, della sicu
rezza e della salute dei consu
matori. 

Alcuni dati esprimono chia
ramente la crescita realizzala 
dal 1983 ai giorni nostri: le ven
dite sono aumentate del 110%, 
i soci di oltre il 52%, l'arca di 
vendita di Ciri a il 40%, la quota 
di mercato (loop nel campo 
dei consumi alimentari com

mercializzati è passala dal 
2,4% al 3.8%, mentre nel 1989 i 
dj t i di vendita hanno registra-
td valori oltre i 6.800 miliardi. 

Tra i molivi del successo 
d ;lla coopcrazione va ricorda
ta la formula che sta alla base 
di questo fenomeno, ossia il 
molo imprenditoriale dei con
sumatori, la coslante attenzio
ne ai problemi qualitativi pri
ma accennati, partieolarmcn'e 
sentiti con lo svilupparsi di una 
coscienza critica da parte del 
consumatore, e il continuo ag-
g ornamento delle strutture or-
g.jnizzativc per adattarsi ai ra
pidi mutamenti in corso. C'è 
e i i attribuisce d'altra parte il 
notevole peso relativo dello 
Coop a un certo regime agevó-
lalivo e all'occhio di riguardo 
di alcune amministrazioni lo
cali. A smentire questa inter
pretazione del fenomeno coo
perativo e Ivano Barberini, prc-
sdente dell'aAsociazione na
zionale cooperative di consu
mo, che ricorda come i risultati 
raggiunti sono stali ottenuti 
«mantenendo ininterrottamen
te In atto un processo di razio
nalizzazione dell'organizza-' 
zione e di costante nnnova-
nento, che ha comportalo ' 
scelte assai coraggiose quale 
cucila di chiudere migliaia di 
punti vendita*. 

Data questa positiva espe
rienza, la Coop guarda al futu
ro e al fatidico 1993 con fidu
cia prevedendo un aumento 
delle vendile di almeno il 10% 
{.Hanno in termini reali, esten-. 
clendo di almeno 200 mila me-
l ri quadrati la superficie di ven- . 
dita e investendo circa altri 
1.000 miliardi di lire. . 

Una famiglia su tre conta un socio 

I nuovi scenari della 
cooperazione friulana 

SILVANO OORUPPI 

§ • PORDENONE. In Friuli la 
coopcrazione di consumo è 
presente già dai primi anni del 
secolo (1921) con gli spacci 
della Società di mutuo soccer-
do di Pordenone presso i quali 
I soci si approvvigionavano dei 
beni di prima necessità e di 
maggior consumo. Da allora 
molte cose sono cambiale. I 
soci, i consumi, gli stili di vita: 
anche la Coop e cambiata per 
essere sempre all'altezza del 
suo spirito originario, e diven
tata più grande promuovendo 
e realizzando l'unilicazionc 
delle principali cooperative di 
consumo della regione, si e 
evoluta ammodernando i pun
ii vendila, ha seguilo le ten
denze emergenti nei consumi 
ed ha continuato ad ollrirc ai 
soci ed ai consumatori il mi
glior servizio possibile. 

Oggi la Coop consumatori e 
una azienda leader della distri
buzione alimentare in Friuli 
Venezia Giulia con una sede 
direzionale ed amministrativa 

e con 19 punti vendila (1 tradi
zionale, 2 Supcrctle e 16 Su
permercati, di cui 5 integrati 
con un reparto extra-alimenta
re) dislocati in tutta la regione, 
da Sacilc a Cividalc, da Mon
tarcene a Maiano. a Latisana. 
Nel giro di pochi anni, dall'uni
ficazione ad oggi, i numeri del
la Coop consumatori sono cre
sciuti tutti e danno un'idea pre
cisa di quanto e stalo fatto: tra 
questi numeri due meglio di al
tri identificano il peso di Coop 
consumatori nella regione: 97 
mila soci, cioè un socio Coop 
in una famiglia su tre: il pre
ventivo vendile per l'anno 
1990 sfiorai 160 miliardi. 

Il presidio del territorio re
gionale richiede sforzi continui 
di adeguamento dei punti ven
dita alla domanda di servizio, 
di assortimento, di qualità. La 
Coop consumatori del Friuli 
Venezia Giulia si e candidata, 
attraverso la società «Centro 
commerciale Mcduna* anche 
alla realizzazione di quello che 
sarà il primo vero centro coin-

1985 1988 

mcrcialc integralo della regio
ne a Pordenone. 

Alcuni negozi non rispondo
no pienamente alle esigenze 
dei consumatori, e quindi ne
cessario ricollocarsi, aumen
tarne l'arca di vendila, dotarli 
di più moderne soluzioni tec
nologiche: è il caso dei punti 
vendita di Palmanova e Ronchi 
del Legionari, che entro il 1990 
troveranno una nuova e più 
adeguata se, ma in seguilo sa
rà la volta anche del punlo 
vendita di Montatone, dove si 
e previsto di realizzare un Iper
mercato inserito in un centro 
commerciale con altre attivila 
dislributivc di piccole e medie 
dimensioni e con altri operato
ri impegnati nei servizi e poi 
ancora dei punii vendila di Go
rizia e dei negozi dell'arca col
linare (Cremona, Maiano. S. 
Daniele). 

La Coop, conumatori prose
gue nel so sviluppo, progetta 
nuovi scenari dell'ambiente di
stributivo regionale assieme ai 
partner* che con essa vorran
no costruirli. 

1990 

Vendi te 
Addett i 
Soci 

91 mi l iard i 
365 

69 mi la 

132 mi l ia rd i 
416 

87 mi la 

160 mi l iard i 
500 

97 mi la 

Coop Liguria cresce al 10% annuo 

«Faremo gli ipermercati 
ma alleati con i piccoli» 

PIERLUIGI QHIQOINI 

H» GENOVA. Sulle rotte della 
Liguria il vcnlo e sempre favo
revole alla coopcrazione. Me
rito di un antico radicamento 
sociale, ma anche di una serie 
coraggiosa di ristrutturazioni e 
di progetti che anche nei pros
simi anni assicureranno a 
Coop Liguria la leadership nel 
mercato regionale. Dal quar-
ticr generale di Arcnzano, 
Coop Uguria dirige un'«orchc-
stra* di 177 mila soci. 1200 di
pendenti e una rete di su|>cr-
mercati che realizza un volu
me vendite di 340 miliardi, con 
un ritmo di crescita del 10% an
nuo, servendo 11 milioni e 
mezzo di clienti: una cifra re
cord. 

Saldo sulla plancia di co
mando, il presidente Remo 
Chccconi sottolinea come la 
cooperativa sia impegnata in 
un programma di rinnovamen
to incisivo ma graduale, in mo
do da attutire gli effetti sul resto 
della rete distributiva che ncPa 
regione rivierasca è storica
mente frammentata, «IJI nostra 
strategia e da un lato diretta al
la creazione dei primi i|>emier-
cati nel territorio ligure, o dal
l'altro alla innova/ione della 
rete dei supermercati attraver
si) nuove strutture e con l'ap
plicazione delle tecnologie più 

avanzate. È bene puntualizza
re che a ogni nuovo apertura 
corrisponde la chiusura di 
esercizi di minori dimensioni. 
e che gli ipermercati sorgeran
no all'interno di centri integrati 
in base a accordi con le orga
nizzazioni dei dettaglianti*. Il 
programma coinpoilcrà inve
stimenti per decine di miliardi. 

Il primo ipermercato sorgerà 
entro novembre 1991 nell'area 
di Santa Caterina, presso Scr-
zana. Entro il 1993 toccherà al 
centro integrato ili Savona, 
mentre a Genova si punta a 
realizzare una struttura da 
16.500 metri quadrati di SUIXT-
licic di vendita (comprese due 
•gallerie» riservale a dettaglian
ti specializzati) nei prevsi del-
l'aero|K)rto intemazionale Cri
stoforo Colombo. Rsiste in pro
lusilo un accordo preliminare 
con il Consorzio del |>ono, 
proprietario dell'area. 

•Il centro commerciale di 
Sarzana compilerà un inve
stimento su|>criori: ai trenta 
miliardi e, grazie ala sua IXJSI-
zionc. |>olrà servire clientela 
della Liguria, della Toscana e 
in parte dell Einili.i - alterimi 
Bruno Cordaz/.o, presidente 
del consorzio l|R'rlit(ima -. So
no previsti quasi diecimila me
tri quadrali di .superficie utile di 

cui seimila per l'ipermercato e 
3800 riservali ai piccoli opera. 
tori. Verrà realizzato in a,:cor. 
do con la Confcsercenli ? la 
Confocommcrcio: i lavon do
vrebbero iniziare in autunno 
per concludersi dodici incn 
più tardi. Sarà dotato di Ì2CH 
posti macchina, di ottoni;,! 
metri quadrati di verde <i di. 
sposizione del pubblico e di 
uno svincolo di collegamento 
alla statale della Cisa*. 

La struttura di Savona recu
pera un'arca industriale di
smessa all'interno del Icisulo 
urbano, in base a un'intc*i cr i 
consorzio «Savona 88» al quali? 
aderiscono operatori iscn'li al
le principali organizzazioni eli 
categoria. Di 1-1 mila inetri 
quadrali di superficie di'irridi
la, ben ottomila (la muijgin-
ranza) saranno destinai al e 
gallerie specializzate. 

•Nel complesso - cori lucie 
Cordazzo - il nostro program
ma ixjrtcrà a un saldo poiiiivo 
di seicento addetti e, fatto non 
trascurabile, all'emergere .li 
nuove figure professioni!,*. 
Queste realizzazioni, 'on.'--
mcntc volute dagli enti loculi e 
dalla Regione, sono il conerei) 
afletto di una programmazio
ne: esse perciò vanno in con-
Irotendcnza rispetto ai proces
si di ristrutturazione sclviggu 
che oggi penalizzano il vllor.'. 

La Toscana segna punti 

Trend in continua ascesa 
Negozi: meno ma «buoni» 

GIULIA BALDI 

i ta FIRENZE. Cent'ar ni di coo
perative di consumo in Tosca
na, Anzi, quasi duecento. È del 
1829 la prima notizia certa di 
una società di mutuo soccorso 
nella regione, l-a ca|x>stipile è 
la società di Doccia a Sesto 
Fiorentino, un centro alle porle 
di Firenze. E, da allora, ne e 
passata di acqua so:to i ponti. 
Ce stata la chiusura forzata 
durante il fascismo e la ripresa 
post-bellica. Alla fine dcll'89, 
all'associazione regionale to
scana aderivano 1 Xi coopera
tive e due consorzi. Nell'88 c'e
ra un consorzio in più clic e 
stalo trasformalo in magazzi
no. In Toscana ci sono le mag
giori coop italiane, dalla Uni-
coop di Firenze allo Proletaria 
che sta cambiando nome per 
chiamarsi Cooperativa Tosca
na-Lizio. Ed il trend e in conti
nua ascesa. 

Le cooperative d. consumo 
toscane si presentano con un 
biglietto da visita di tutto rispet
to. Il volume d'allaii dell'89 si 
aggira intorno ai 1.860 miliardi 
con un incremento rispetto al
l'anno precedente del 10,2 per 
cento. Un successo 
Infatti, anche considerando 
un'inflazione intorno al sci per 
cento, rimane sempre un quat
tro i>er tento netto di ve-idite 
in più. Buono anche il trend 
del prestito sociale clic, da cir
ca 73(1 miliardi, e siililo a quasi 

907 miliardi. I soci prestatori 
sono passati da 103.458 a 
121.741. Anche il numero dei 
soci e in aumento, 668.397 
contro i G26.CI06 dell'esercizio 
precedente ' più 6,8 per cen
to), a testimonianza di una fi
ducia sempre maggiore della 
gente verso le cooperative di 
consumo. St-gno positivo an
che per gli addetti che passano 
dai 6.080 dell'!» ai 7.215 
dcll'89. Un aumento conside
revole anche togliendo i 600 
dipendenti dei due consorzi 
regionali che non erano consi
derati nell'esercizio 1988. 

In diminuzione invece il nu
mero dei negozi: sono 373 al 
31 dicembre 1989, quattro in 
meno dell'anno precedente. 
•Questo calo del numero dei 
punti vendi! > e un fatto positi
vo», spiega Roberto Cavallini, 
responsabile delle comunica
zioni dell'aviociazione regio
nale toscara delle coop di 
consuino • a diminuzione e 
dovuta alla fusione di piccole 
aziende con altre di media 
grandezza*. Se da una parte 
diminuiscono i negozi, dall'al
tra ò in continuo aumento la 
superficie di vendita, che e 
passata dai 126.456 metri qua
drati dell'88 ai 134.075 dell'89. 
Ed aumenta anche la superfi
cie media d:gli centri di vendi
ta. Era 331 metri quadrati 

ncll'88 ed e passata a 360 me
ri qualra'.i nell'89. Una ten

denza ancora più evidente 
confrontando le superiici delle 
grandi 
cooperative, che superano i 
600 metri quadrati, con quelle 
delle medie aziende, 
più di 200 metri, e dei negozi 
più piccoli che non rags'ungo-
no i cento metri quadrati. 

I risultali dell'ultimo bilan
cio, insiste Cavallini, «sono 
molto confortanti. Soprattutto 
perche non comprendono i 
dati relativi all'ipermercato di 
Massa e Cozzile, a due passi 
da Montecatini. È una struttura 
in attività dall'autunno del ' 
1988 e svolge un ruolo di estre
mo rilievo in Toscana: circa 
seimila metri quadrati per la 
vendita e oltre 200 dipenden
ti*. Soddislatlo anche Gilberto 
Campi, dell'ufficio sviluppo 
dell'associazione regionale to
scana delle cooperative di 
consumatori. -La tendenza 
che si sta alfermando - dice -
e quella di non rinnegare la 
nostra caratteristica peculiare. 
Siamo 
essenzialmente gestori di su
permercati e vogliamo insiste
re su questa strada. Puntiamo 
anche a negozi integrati con 
attività non alimentari ma sen
za arrivare alla gestione di 
grandi magazzini clic sono in 
un trend negativo. 1 nostro 
obicttivi sono i centri commer
ciali e gli ipermercati*. 

LA NUOVA L1N.SA 
ÌDlALTÀtìUAU-rÀ' 
GJGJJsO 

GIGLIO si presento a i consumatori con 
una serie di nuove confezioni, quelle 
della nuova linea di alta qualità. 
Sono contazioni naie per raccontare 
con un'Immagine tutto le cure che so

no sfate dedicato ol prodotti in esse contenuti, sin dalla selezione e dal franamen
to delta moietta primo. -
Sono confezioni «tresche».'che rispondono alle caraneristiche di genuinità del pio-
dotto che contengono, la cui motrice è il latte, il latte GIGLIO, un alimento natura
le, proveniente d a allevamenti qualificali. 
La nuovo veste grafica conferisce un pregio ancor maggiore ol ralle in bottiglia, al 
fatte fresco, a l latte UHT, a l burro, a l mascarpone che. insieme allo panno, alia be-
sciamel. ol Glglini, alle Gigliette, sono protagonisti della nuova grande promozio
ne GIGLI01990 • I Bicchleronl Mattacchioni. 
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