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Sviluppando la grande distribuzione i prezzi alimentari calerebbero del 10%, positive le ricadute sull’occupazione

Ipermercati, l’Italia ancora indietro
Ma il grande shopping è degli stranieri
Assorbita la scossa data qualche anno fa al mercato dagli «hard discount»: ne resteranno in piedi pochi e qualificati. Dopo
l’intesa tra Rinascente e Auchan, da Francia e Germania i concorrenti preparano l’invasione, come già avvenuto in Spagna.

Finzi, sociologo

«Il potere
l’hanno
preso i
consumatori»

Tassinari, Coop Italia

«Rischiamo
di fare
la fine
della Spagna»

C’è voluto l’accordo tra il colosso
francese Auchan e la Rinascente per
riportare l’attenzione su un settore
cruciale per la modernizzazione del-
l’economia e della sociatà italiane: il
sistema distributivo. Via via che per-
de la sua caratteristica tradizionale di
pura intermediazione tra produttori
econsumatoriesivaconcentrandoil
numero degli operatori, ci si accorge
che il commercio assume un ruolo
fondamentale per gli equilibri eco-
nomici. Ma soprattutto fa emergere
la grande debolezza strutturale che
essohainItalia.Troppinegozie trop-
po piccoli, protetti da una legislazio-
ne vincolistica cheha frenato l’inno-
vazione e la crescita di gruppi nazio-
nali in grado di competere a livello
europeo.

Una prima scossa al mercato l’ave-
va data qualche anno fa l’arrivo degli
hard discount , anche se ora stanno
subendo una battuta d’arresto ed è
in atto un processo di riorganizza-
zione che stabilizzerà la loro pre-
senza a poche grandi insegne. La
grande distribuzione ha reagito,
puntando su iper e supermercati
che hanno conquistato spazi cre-
scenti, ma restando ben al di sotto
delle quote che caratterizzano gli
altri paesi più avanzati. Del resto,
basta sfogliare il «Libro Verde» sul-
commercio elaborato dall’Unione
europea per verificare come l’Italia
sia in assoluto tra gli ultimi paesi
per quanto riguarda l’evoluzione e
modernizzazione della rete distri-
butiva. Nel ‘94 le sei principali ca-
tene alimentari in ciascuno stato
assorbivano il 57% del mercato in
Germania, il 67% in Francia, il
35% in Spagna, il 39% in Grecia e
appena il 28% in Italia. Così l’Ita-
lia ha il maggior numero di impre-
se commerciali sia all’ingrosso che
al minuto di tutta la Ue. Spesso pe-
raltro si accusa la grande distribu-
zione di distruggere occupazione
facendo chiudere i piccoli negozi.
Ma è proprio così? La Germania
con poco più della metà di impre-
se rispetto all’Italia conta nel setto-
re 5 milioni di occupati contro i 3,-
4 milioni del nostro Paese. La
Francia, con 523 mila imprese (in
Italia sono 1 milione e 124 mila)
ha più di tre milioni di occupati.
Nel «Libro Verde» si afferma che
«sarebbe un errore concludere che
il commercio indipendente sia
condannato a scomparire in segui-
to alla concorrenza delle grandi
imprese integrate».

Il fatto è che spesso quando si
parla di commercio si tende a tra-
scurare gli interessi dei consuma-
tori. Ancora la Ue ci dice che «l’esi-
stenza di mercati competitivi nel-
l’ambito del settore commerciale,
come in altre parti dell’economia,
è uno strumento importante nella
battaglia contro l’aumento dei
prezzi, che reca beneficio ai consu-
matori». Che è poi ciò che ha so-
stenuto, con grande ampiezza e
ricchezza di argomentazioni, Giu-
liano Amato, presidente dell’Auto-
rità Antitrust. E lo scorso anno era

stato il governatore della Banca
d’Italia Antonio Fazio a richiamare
l’attenzione sul fatto che «la no-
stra struttura produttiva e distribu-
tiva risente di comportamenti ten-
denzialmente inflazionistici» pro-
prio per un insufficiente grado di
concorrenza. Uno studio della Bo-
ston Consulting, evidenzia che se
l’Italia raggiungesse una quota di
distribuzione moderna di 200/220
metri quadri per mille abitanti (og-
gi siamo a 130 mq), cioè più o me-
no come Francia e Germania, si ot-
terrebbe, «a parità di consumi, una
diminuzione dei prezzi alimentari
del 10%».

E l’Italia, che sul piano della rete
distributiva non è riuscita a diven-
tare europea con le proprie forze,
ora rischia di esservi trascinata dai
grandi gruppi che scendono in Ita-
lia a fare shopping. Una delle ragio-
ni della debolezza della nostra im-
prenditoria commerciale dipende
dal fatto che, a parte Coop e Co-
nad, le maggiori catene, da Rina-
scente a Standa, a Gs, sono con-
trollate da conglomerate che non
hanno la distribuzione come core
business, ma in funzione dei flussi
di cassa che garantiscono. I vincoli
legislativi hanno pesato, ma, so-
stiene il professor Luca Pellegrini
del Cescom della Bocconi, è anche
vero che «nessun gruppo distribu-
tivo italiano sembra avere il corag-
gio di crescere. Il problema non so-
no i soldi. Quelli si trovano, basta
andare in Borsa. Certo bisogna
mettersi in discussione, esporsi. Se
non si fa così non si cresce. E allo-
ra resta solo la strada di farsi com-
prare». Da chi se non dai gruppi
stranieri? Filippo Genzini, diretto-
re di Iri-Infoscam, società di ricer-
ca Usa da diversi anni operante nel
nostro Paese è convinto che in

questa situazione le nostre imprese
di distribuzione «sono esposte al-
l’offensiva dei grandi gruppi stra-
nieri che guardano all’Italia come
area di possibile espansione». E‘
già successo negli anni scorsi in
Spagna. Secondo alcuni del resto
l’accordo Rinascente-Auchan, che
ora è 51% a 49%, si tradurrà inevi-
tabilmente in un passaggio del
controllo ai francesi, che hanno
una forza maggiore. Ma soprattut-
to, dice Oddone Pattini di Coop,
«il salto di qualità compiuto con
questo accordo consiste nel fatto
che i francesi hanno know ow mol-
to forte per quanto riguarda gli
ipermercati, che è poi quello che
ha le maggiori prospettive di cre-
scita. Non a caso la loro società
avrà la leadership in questo canale
e punterà tra l’altro ad aumentar-
ne la dimensione».

Questa operazione com’è ovvio
ha scatenato gli altri concorrenti
di Auchan, sia francesi che tede-
schi. Tant’è che un altro grosso
operatore d’Oltralpe, Promodès,
già presente in Italia con gli iper-
mercati Continente e avendo ac-
quisito il gruppo Garosci, si prepa-
ra a nuove operazioni. Si fa il no-
me di Gs, oggi in mano alla corda-
ta Benetton-Del Vecchio, che, con
i suoi 5 mila miliardi, ha bisogno
di crescere rapidamemte se vuol
avere qualche chances competitiva.
Ed è pensabile che Carrefour resti
fermo? E i tedeschi di Tengelmann
e di Rewe che hanno acquisito
l’austriaca Billa, che possiede già
una catena in Veneto. E quelli di
Metro che hanno già più di un pie-
de in Italia attraverso una impor-
tante catena di Hi-fi come Media
World e di computer come Vobis.
Secondo Pattini, infatti il proble-
ma dell’«invasione straniera» è le-

gato ancor più che all’alimentare
all’extralimentare. La stessa Au-
chan controlla una rete di punti
vendita per il bricolage, Leroy
Merlin che potrebbe certo sposarsi
con i Bricocenter di Rinascente; ha
Decathlon per lo sport e Kiaby per
l’abbigliamento. Sono le grandi su-
perfici specializzate, che i tecnici
chiamano non a caso category kil-

ler, che possono dare dei bei grat-
tacapi alla nostra rete commercia-
le. È ancora il caso di Ikea nei mo-
bili, e dell’americana Toys ‘R‘ Us
gigantesca catena di vendita di
giocattoli che ha già aperto alcuni
negozi in Italia e punta ad arrivare
ad una dozzina entro l’anno.

Walter Dondi

y

ROMA Enrico Finzi, sociologo e pre-
sidentediDemoskopea,èunodeipiù
attenti osservatori del sistema distri-
butivo e soprattutto degli orienta-
mentideiconsumatori.

Cosaècambiatonelmododifa-
relaspesa?

«I consumatori hanno acquisito
laposizionedimaggiorpotere».

Questocosasignifica?
«Che il consumatorenonvapiùa

fare laspesa inunsolopuntodiven-
dita. Sulla base delle sue esigenze e
dellaconvenienza,vanellasuperet-
te sotto casa quando ha fretta; al su-
permercato perchè c’è un’offerta
vantaggiosa, all’iper per la spesa
grossa e perchè c’è la galleria com-
merciale che gli offre una vasta
gammadiprodotti e ritrovacosìan-
che il piacere di fare la spesa. Poi va
qualche volta ancheal discount per
alcuni prodotti per i quali ritiene
fondamentaleilfattoreprezzo».

Insomma,èpiùmaturo.
«Molto piùesperto, furbo, sceglie

canale e insegna per i vantaggi che
gli procura. Attenzione, il fenome-
no non riguarda solo le classi meno
abbienti che devono risparmiare
per necessità. Anche le classi medie
sono diventate più prudenti e selet-
tive. Il consumatore non è più facil-
mente manipolabile, la pubblicità
ha perso efficacia. Ciò non significa
che determinante sia solo il prezzo,
come dimostra la fase difficile degli
hard discount. Ciò che conta è il
rapportoqualità/prezzo.Equestofa
sì che, per la prima volta, i maggiori
vantaggi li abbia oggi il consumato-
re,chepagamenoeottienedipiù».

Che rapporto c’è fra tutto que-
sto e le trasformazioni della rete
distributiva?

«Il processo di concentrazione
della retecommercialeamioavviso
è più una risposta a questo muta-
mento del consumatore, che una
proposta che sollecita il cambia-
mento. È il consumatore più abile
che richiede una distribuzione più
qualificata: da qui la concentrazio-
ne. Che per ora interessa più il Cen-
tro-NordcheilSud».

Questo significa la scomparsa
delladistribuzionetradizionale?

«Il processo di oligopolizzazione
è inevitabile: sopravviveranno i mi-
gliori. Naturalmente si tratta di evi-
tare quello chè è accaduto in Fran-
cia, ladesertificazionedeicentristo-
rici. Per questo occorre favorire una
integrazione fra le diverse forme di-
stributive, chehannotutteunaloro
funzione. Si tratta di fare come in
Emilia Romagna, dove c’è un mo-
dello equilibrato: accanto agli iper,
ci sono i negozi di quartiere, quelli
specializzati, imercatiambulanti».

Vedeunrischiocolonizzazione
dapartedeigruppistranieri?

«Avendo scelto la globalizzazio-
ne e l’Europa non vedo perchè do-
vremmo preoccuparci. Il consuma-
tore ha interessead avereunadistri-
buzione moderna. Se chi gliela dà è
italianoostraniero,importapoco».

W.D.

VincenzoTassinariè ilpresidentedi
Coop Italia, la centrale di acquisto
delle cooperative di consumo cioè la
maggiore catena nazionale di distri-
buzione: 13.200 miliardi di vendite
nel ‘96,chedovrebberosalirea14mi-
laquest’anno.

Cosa cambia con l’accordo Ri-
nascente-Auchan?

«In sè l’operazione non è tale da
sconvolgereilmercato,perchèladi-
mensione di questo gruppo non è
cheaumentitantissimo.Certo,ave-
reallespalleunacentraled’acquisto
come quella di Auchan che vale 40
mila miliardi è un vantaggio. Da un
punto di vista strategico invece rap-
presenta l’ingresso in maniera sta-
bile e permanente dei gruppi stra-
nieri in Italia. Il tanto indesiderato
«modello spagnolo», ossia la con-
quistadelladistribuzionenazionale
da partedicateneestere, tornadiat-
tualità anche per l’Italia. Un tema
chedeveessereall’attenzioneditut-
ti:operatoricommerciali,maanche
industriaelegislatori».

È preoccupato dalle richiestedi
blocco delle licenze per le grandi
superficidivendita?

«Unariformadellaretedistributi-
va che frena l’innovazione favori-
sce di fatto i gruppi stranieri. Èchia-
ro infatti che le catene nazionali,
tutte di piccola e media grandezza,
conil solosviluppointernononrie-
scono a raggiungere dimensioni
competitive europee e quindi sono
portate a vendere. E i soldi per com-
prarecelihannosologlistranieri».

Quali scelte dovrebbero fare le
cateneitaliane?

«Questi fattidevonostimolaread
accelerare i processi di qualificazio-
needefficienzaoperativa».

Molte catene hanno scelto di
dare vita a grandi centrali di ac-
quisto per acquisire forza verso i
produttori.Èunaviagiusta?

«Certo è preferibile che idistribu-
tori italianipiuttosto chevendere si
associno. Ma mostrare i muscoli al-
l’industrianonbasta».

Lo dice come presidente del-
l’Ecr, Efficient consumer respon-
se, chemiraarazionalizzare i rap-
portitraindustria?

«Con l’arrivo dei discount abbia-
mo avvertito i morsi del consuma-
tore sulle inefficienze, nostre e del-
l’industria.Ecr hapropriola funzio-
ne di studiare come razionalizzare i
rapporti industria-distribuzione
per abbattere i costi. Ebbene, è pos-
sibile ridurre i costi del 7-8%,cioèdi
7-8milamiliardi».

E Coop come pensa diaffronta-
reilnuovoquadrocompetitivo?

«Il nostro obiettivo è raggiungere
i 20 mila miliardi entro il Duemila.
Per farlo puntiamo su iper e super-
mercati. Inoltre intendiamo svilup-
pare i rapporti di collaborazione
con le altre cooperative europee,
potenziando le centrali d’acquisto
comuni: la Naf di Copenhagen per
l’alimentare e Intergroup di Hong
Kongperl’extra».

W.D.

Da «iper» a «superette»
I nomi della distribuzione

Ipermercati, supermercati, discount, superettes. Luoghi ben noti ai
consumatori nordamericani ed europei, questi «templi» della spesa
moderna sono arrivati piuttosto tardi in Italia dove sono ancora
semisconosciuti o quasi. Eppure, come tutte le previsioni stanno ad
indicare, sono destinati ad affermarsi in fretta. Il negozio sotto casa
non scomparirà di certo, ma sarà destinato, oltre a ridursi nel
numero, a trasformarsi in fretta diventando una specie di boutique
specializzata, una «grocery», dove sarà possibile trovare questa o
quella specialità o magari fare la spesa quando serve all’improvviso,
anche negli orari più strani. Non a caso in Canada li chiamano
«depanneur», quelli che traggono d’impaccio e sono aperti anche
di notte. Il panorama dei consumi sarà però riscritto soprattutto
dagli «ipermercati». Si tratta di superfici di vendita enormi, in
genere alla periferia delle città, dove si va per passare il tempo oltre
che a far la spesa. Accanto ad una notevole quantità di negozi,
dall’alimentare all’abbigliamento, negli «shopping center» si
possono infatti trovare bar, ristoranti e magari anche un cinema.
Molto diversi, insomma, dai «vecchi supermercati», caratterizzati
soprattutto del fatto di essere un unico, grande punto vendita
fornito di un po‘ di tutto. Sono copiati dagli «hard discount»:
anch’essi offrono di tutto, ma sugli scaffali non si trovano marchi di
prima scelta ma etichette anonime e magari per far la spesa è
necessario portarsi via interi scatoloni. Ma, almeno, si risparmia. Da
non dimenticare le «superettes», negozi di quartiere un po‘ più
grandi e forniti di quelli tradizionali. E questi ultimi? Resisteranno,
ma saranno destinati a diventare sempre più «marginali».

Nel ‘92 l’inflazione era al 2318%, oggi è al 17%. Ma i problemi non mancano, a partire dall’enorme debito

Russia, un’economia quasi fuori pericolo
Le politiche restrittive hanno però pesantemente inciso sugli standard di vita della popolazione. E la vita media crolla.

Ai lavoratori
piace
il sindacato

DALLA CORRISPONDENTE

MOSCA. L’eradel liberalismosfrena-
to è finita in Russia, lo sanno tutti.
Adesso siamo in pieno ritorno della
concentrazionedelleproprietàinpo-
che (e fidate) mani. Non più di una
decina di colossi finanziari - accet-
tandoloscambiopropostodalgover-
no,prestiti incambiodiazioni - sono
diventati i veri padroni del paese. Ci-
tiamo come esempio solo la banca
Onexim che possiede il più grande
complesso minerario industriale,
quello di platino di Norilsk, oltre il
circolopolareartico.

Ma che faccia ha questa Russia,
un’altra volta nuova rispetto aquella
osservata negli anni ‘92-’94, il bien-
nio più nero dopo la dissoluzione
dell’Unione sovietica? Il governo ha
annunciato che il ‘97 sarà l’anno del-
la crescita, ma aveva detto la stessa
cosa anche nel ‘96. E tuttavia, pur
procedendo con una cautela estre-
ma, molti ormai riconoscono che la
grandemalataRussiaèfuoripericolo.
Che cioè accantoa dati estremamen-

ti negativi ne vanno segnalati altri
molto positivi. Soprattutto il paese
viene lodato per la stabilizzazione
macroeconomica, cioè tutto quanto
si riferisce a crescita, moneta, infla-
zione e mercato finanzario. Qualcu-
noaMoscaparlaaddiritturadi«mira-
colo», e si tratta di espertioccidentali
interrogati dal quotidiano di lingua
inglese «Moscow Times». I dati in ve-
rità sono impressionanti per un pae-
setroppevoltedatoperspacciato.

Cinque anni fa, subito la «terapia
choc», cioè la liberalizzazione totale
dei prezzi, l’inflazione raggiunse il
2318%. Nel ‘93 scese all’841%, nel
’94,al203%,nel ‘95al131%,nel ‘96è
stata del 22% e infine si prevede che
alla fine del ‘97 sarà del17%.Perquel
cheriguardail rublo,daquandoèsta-
to instaurato il «corridoio» dentro il
qualelamonetadeveoscillare,nonci
sono state più settimane «nere», co-
me accadde ancora nell’ottobre del
’94.

Oggi il rublo è considerato stabile:
per un dollaro, prima moneta di
scambio in Russia, te ne danno 5700

in questi giorni. La banda di oscilla-
zione prevede che al di sotto di 5500
non può scendere e al di sopra dei
6100 non può salire. Termini che sa-
ranno cambiati nella seconda parte
dell’anno: il cambio minimo sarà di
5750,quellomassimo6350.

Un altro dato positivo sul quale
puntano gli «ottimisti» è la fiducia
che gli operatori di Borsa stanno di-
mostrandoneiconfrontidelmercato
azionario del paese. Nel mesedi mar-
zo per esempio c’è stato un vero
boom:60%inpiùdegliaffari.Certosi
parla sempre di un piccolo mercato,
paria250miliardididollari;mabiso-
gna ricordare che si era partiti dai 50
del ‘95. Continuando nella lista «ro-
sa» si fa notare che i tassi reali di inte-
resse sono diminuiti e chenonostan-
te il declino persistente della produ-
zione di petrolio, dai 342 milioni di
tonnellate del ‘93 ai 294 milioni
del’96, l’eccedenza commerciale del
paese è una delle più alte del mondo,
20miliardididollari.

Tutto ciò permette al governatore
della Banca Centrale, Serghei Dubi-

nin, sostenere che è possibile nei
prossimi mesi allentare la politica
monetariamoltorigidadadueannia
questa parte. Secondo Dubinin, l’in-
flazione continuerà a scendere e ab-
bassando i tassi si spingerannoicapi-
tali verso le imprese. O almeno si im-
pedirà di portarli fuori dal paese se-
condo il ritmo di oggi, cioè da uno a
due miliardi di dollari al mese. E tut-
taviaamoltiquesti sembranoancora
sogni.Comeaccennatonelcasodella
Onexim, le banche trovano più lu-
croso investire in operazioni politi-
co-industriali che finanziare investi-
menti produttivi classici. Lo Stato
d’altronde si paga tre quarti del suo
deficit di bilanciocon la renditadelle
obbligazioni(Gko)ilcuitassoannua-
le è adesso del 30%. Il volume delle
obbligazioni è passato dal 3% del Pil
nel‘95al9%previstoperil‘97.

E siamo già passati così alla lista
«nera», quella che invece usano i
«pessimisti» per continuare a tenere
il pollice verso sul destino del paese.
La Russia è indebitata fino al collo,
dentro e fuori dei confini. All’estero

deve 125 miliardi di dollari, di cui va
dettoperonestà,solo25contrattido-
po la fine dell’Urss. Sono però in atto
altri accordi con circa 600 banche
creditrici.

Nessuno dubita che il paese sia sol-
vibile. Nell’autunno scorso la Russia
ha ricevuto note favorevoli da parte
di agenzie di controllo note come la
StandardePoor’seMoody’s.Maque-
stapoliticadeiprestitinonpuòregge-
re senza entrate fiscali e in questo
paese le tasse sul serio le pagano in
pochissimi. Innanzittutto non le pa-
ganoicolossiindustriali. IlGazprom,
l’ente nazionale del Gas, deve allo
Stato 2,4 miliardi di dollaridi arretra-
ti.Siècontatoinoltrechel’esonerofi-
scale è pari a 32 miliardi di rubli,
quanto l’ammontare dei salari che
semplicementenonvengonopagati.
È il problema dei problemi sociali in
questomomento: i lavoratori ricevo-
no il loro stipendio quando capita e
se capita. È vero che le imprese sono
generalmente incapaci di pagare i lo-
ro dipendenti perché esse stesse non
vengono pagate dai loro creditori.

Ma accade anche che i soldi dei lavo-
ratori siano messi su conti correnti.
Secondo la Corte dei Conti è accadu-
to per una cifra pari a 6 mila miliardi
di rubli ma solo il10%deicolpevoliè
stato multato perché per la stragran-
de maggioranza sono scese in campo
amiciziepotenti.

E infine ci sono i dati che riguarda-
no la vita di tutti i giorni, quelli che
corrispondono ai russi in carne e os-
sa. Che essi non se la passino ancora
bene nonostante gli elogi dei vari
Moody’soStandardePoor’s lodimo-
stra il fatto che campano molto di
meno. La lunghezza della vita media
per gli uomini è scesa dai 64 anni del
’90 ai 58 del ‘95; per le donne dai 74
del ‘90 ai 72 del ‘95. Un crollo che se-
condo gli esperti solo una guerra può
provocare. Ma i russi una guerra in
realtà l’hanno dichiarata e non è an-
cora finita, al loro vecchio sistema
economico.Enonèunconflittoditi-
po meno sanguinoso di quello che
usabombeecarriarmati.

Maddalena Tulanti

ROMA. Comeandrebberolecose in
Italia se Cgil, Cisl e Uil non ci fosse-
ro? Per la gran parte dei lavoratori
dipendenti (il 60%) le cose andreb-
bero sicuramente «peggio» e solo
un’esiguaminoranza (l’11%)ècon-
vinta che sarebbe «meglio» abolire i
sindacati. Una considerevole per-
centuale(il29%)nonsiponeinvece
il problema: le cose andrebbero
esattamenteallostessomodo.Èilri-
sultato di una ricerca promossa dal-
la Cisl dal titolo «I lavoratori dipen-
denti in Italia, opinioni e orienta-
menti». La ricerca, presentata dalla
Cisl durante il Congresso confede-
rale, ha l’obiettivo di osservare co-
mesonomutatineltempogliorien-
tamentidei lavoratoririspettoadal-
cuni temi di importanza cruciale
per il sindacato. Si scopre così che
per il 55% dei lavoratori dipendenti
intervistati (suuntotaledi1.205 in-
terviste effettuate in 374 comuni in
tutta Italia) i sindacalisti sono «più
vicini alla gente» di quanto lo siano
i politici (7%), e a dirlo sono soprat-
tuttoigiovani.


