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Nuovi orari e nuove regole
Così si cambia dopo 30 anni
L a «riforma Bersani» del commer-

cio ha proposto una rivoluzione
del modello che è stato seguito

ininterrottamente per quasi trent’an-
ni. I punti qualificanti della nuova di-
sciplina rappresentano innanzitutto
il ribaltamento della logica di fondo
che ha fin qui retto l’organizzazione e
le sorti del settore: autorizzazioni non
in funzione di scelte amministrative
su quantità e spazi prefissati, ma in
stretta correlazione con la pianifica-
zione territoriale, che spetta agli enti
locali mettere a punto sulla base delle
realiesigenzedeicittadiniedialtrifat-
tori come l’impatto ambientale dei
nuovi insediamenti, la sicurezza e la
dotazione di servizi della zona; libera-

lizzazione degli accessi, e degli orari
(chiusura alle 22 e fascia di 13 ore quo-
tidiane); riduzione delle classificazio-
ni commerciali dalle precedenti 14 a
soli 2 settori merceologici: alimentare
enonfood.

Il nuovo regime è già operativo in
moltesueparti(adesempioperquanto
riguarda gli orari di chiusura e il na-
stro orario quotidiano, oppure le nuo-
ve regole sulle vendite straordinarie),
ma nel suo complesso arriverà a pieno
regime soltanto in aprile del prossimo
anno.

Entro quella data entro la quale Re-
gioni, Province e Comuni dovranno
avere varato i nuovi piani di armoniz-
zazzionetraterritorioecommercio.

Commercio, la rivolta delle botteghe
Sos dai piccoli: «Il super ci strozza». Ogni giorno si chiudono 160 negozi
ROSSELLA DALLO’

La guerra tra piccola e grande di-
stribuzione, i timorideinegozian-
ti di non riuscire a reggere il con-
fronto non sono certo finiti con il
varo deldecreto di riformadel set-
tore.Lanascitadialtri ipermercati
nelle ultime settimane ha provo-
cato dure e opposte reazioni di
commercianti e ambientalisti in
diverse parti d’Italia. A Roma Ver-
di e An insorgono contro «Com-
mercity»,unimmensocomplesso
di 1 milione e 200mila metri qua-
drati, inoriginedestinatoadauto-
parco, a sei chilometri da Fiumici-
no e dal centro di Roma, quasi
esclusivamente riservatoaigrossi-
sti e soltanto in minima parte de-
dicato al Business Center e alle
rappresentanze nazionali ed este-
re che promuovono scambi com-
merciali col resto del mondo. A
Lucca, Confcommercio, Confe-
sercenti e Italia Nostra hannopre-
sentato un esposto alla procura
contro ilprogettoper lacostruzio-
ne di un ipermercato - diecimila
metri quadrati di cemento - alle
porte della città in zona Ss. An-
nunziata, con un impatto am-
bientale che le tre organizzazioni
giudicano devastante per la man-
canza della necessaria viabilità di
sostegno. A Milano una cinquan-
tina di negozianti - alcuni incate-
nandosi alcan-
cello d’ingres-
so - hanno pre-
sidiato il can-
tiere del nuovo
centro com-
merciale «Bo-
nola2».

I «piccoli»
hanno ragione
di preoccupar-
si. Negli ultimi
25 anni i nego-
zi alimentari
sono scesi da oltre 400mila ad ap-
pena 200mila. Per venire ad anni
più recenti, nel periodo ‘92-’96
circa 230mila esercizi (160 al gior-
no) hannochiuso i battenti avan-
taggio della grande distribuzione.
I supermercati, nello stesso qua-
driennio, sono cresciuta di 1.511
unità, pari a 1 milione e 300mila
metri quadrati di superficie di
vendita, spessoattraversovarianti
ai piani regolatori e senza valuta-
zioni degli impatti ambientali, in
genere dirompenti. Ancora l’an-
no scorsopoi, secondoanalisidel-
l’Osservatorio Meeting Point su
basi Istat, la forbice degli incre-
menti tra grande distribuzione e
piccolo commercio ha continua-
to ad allargarsi: nel valore delle
vendite nel ‘97 rispetto al ‘96 la
prima si colloca su un indice 4,4
(con una netta prevalenza di cre-
scita dell’ipermercato) contro il
2,1dellepiccoleimprese.

Ora ilquadrogeneralesi stamo-
dificando sia per effetto di una
maggiore propensione ai consu-
mi, sia in parte per i primi inter-
venti del decreto Bersani. I dati
Istat sull’andamento delle vendi-
te nel primo semestre (+ 2,6% ri-
spetto allo stesso periodo del ‘97)
rilevano un notevole migliora-
mento del trend annuo: aumento
del 3,5% quando il mese prece-
dente si dava solo un più 2,4%.
Tuttavia è sempre la grandedistri-
buzione a recitare la parte del leo-
nenelconsuntivodimetàanno(+

5,4%) e nella rilevazione mensile
(+ 6,9%), contro il 2,1e 2,9% delle
piccole imprese. Tra i bigdel com-
mercio la miglior performance
spetta agli ipermercati con il
10,8%,seguitidaigrandimagazzi-
ni (7,7%)edaglialtrimega-negozi
specializzati (7,3%). Gli unici ad
arretraresonogli«harddiscount»,
la cui crescita è contenuta in un
modestopiù2,9%.

LaConfcommercio,cheassocia
grandiepiccoli,denunciala«peri-
colosa stagnazione» dei consumi
tra gennaio e giugno e i«rischi per
l’occupazione».LaConfesercenti,
associazione fra dettaglianti, ha
gettato l’allarme sull’«aumento
del divario», quando i piccoli or-
mai «a malapena mantengono il
lorofatturato».MailministroBer-
sanigettaacquasulfuoco: l’indice
tendenziale cresce edè moltoal di
sopradell’inflazione.E,confutan-
do le associazioni di categoria, di-
chiara che, mentre fino a tutto il
’97 si accentuava, «la forbice nelle
vendite si sta consolidando o re-
stringendo». Bersani ritiene che
«siamo alle vistedi una nuovasta-
gione nella quale il piccolo e il
grande competono per il consu-
matore, e competendo un po‘ più
a mani libere trovano anche l’af-
fermazione della propria impren-
ditorialitàecapacità».

Chequalcosastiacambiandoin
meglio lo afferma anche Gaetano
Pergamo, presidente nazionale
della Fiesa, l’ala alimentare della
Confesercenti. Fino a ieri, dice, la
vecchia legge 426 permetteva ai
più forti di crescere senza proble-
miperché«grazieavaridecreti,da
ultimo quello di Altissimo, am-
pliamenti e trasferimentinonera-
no soggetti a nuova autorizzazio-
ne.Chiavevamillemetriquadrati
poteva arrivare a 1999 senza rifare
l’iter amministrativo. Un sistema
del raddoppio con il quale alla
grande distribuzione è stata assi-
curata una crescita “protetta”».
Oggi invece il decreto Bersani ha
annullato questo meccanismo,
imponendo alle Regioni di «pro-
grammare gli insediamenti» se-
condoleprevisionidisviluppodel
territorio. Già da questo punto di
vista ipiccolihannounapossibili-
tà in più, sostiene Pergamo, di ri-
prendere quota. Ma c’è altro. Il
dettagliante, sempre grazie alla
nuovadisciplina,«puòampliareil
ventaglio di prodotti con catego-
rie affini. Chi vende pane - esem-
plifiva il presidente della Fiesa - se
lo ritiene opportuno potrà anche
venderefrutta,oppureunagastro-
nomiaveloce».

Resta il problema finanziario,
che per il piccolo imprenditore è
molto spesso un ostacolo insor-
montabile. Bersani rassicura «il
commercio rappresenta per il go-
verno un settore imprenditoriale
come tutti gli altri e quindi ha di-
ritto ad essere aiutato a investire».
In proposito ricorda l’esperimen-
to in atto per il rinnovo delle at-
trezzature attraverso le Camere di
Commercio«conunmeccanismo
automatico in tempo reale». Se la
misura sperimentale avrà succes-
so, il ministro promette di adot-
tarla inmodocontinuativo,come
«soccorso sempre presente a quel
commerciantechevuolerinnova-
re e investire». Allo stesso modo si
sta pensando, annuncia, ad altri
interventi come «il potenziamen-
todeiconsorzifidi».

■ EFFETTO
DECRETO
Crescono
i consumi
ma è l’iper
che fa sempre
la parte
del leone

IL MINISTRO BERSANI

Conteranno di più qualità
e capacità imprenditoriali

VENTURI (CONFESERCENTI)

La rete telematica
abbatterà i costi

IldecretodiBersaniserviràalsa-
lumiere sotto casa per contene-
re l’attacco della grande distri-
buzione? O ancora una volta si
propone un meccanismo
«mangia piccoli»? L’ideatore
della riforma non ha dubbi che
questa legge apra nuove pro-
spettive di sviluppo per tutto il
settoreeancheper il singolone-
goziante, purché si dia da fare
permigliorare lapropriacapaci-
tàdiofferta.

Restanotuttaviaalcunidubbi
sull’efficacia del provvedimen-
to.Ligiriamoalministro.

Con lo svincolo sulle metra-
ture non si mette forse in ul-
terioredifficoltànontantoil
piccolo esercente di una
grande città, dove comun-
que gli spazi per operare si
possono trovare, quanto in-
vece quello nei piccoli cen-
tri?

«Non credo. Intanto perché
non c’è rimedio per nessuno se
non si rimonta la crisi di questi
anni. Per farlo bisogna raziona-
lizzare la rete, avere un nuovo
rapporto con il consumatore.
Ora il piccolo inunpiccolocen-
tro intanto è capace oggi di po-
ter reagire sia con piccoli inve-
stimenti, allargamenti e trasfe-
rimenti, sia con ampliamento e

diversificazione di merceolo-
gia. Che, specie nei piccoli cen-
tri, è un aspetto molto impor-
tante per avere un rapporto, a
volte anche stagionale, con la
clientela. Questo per dire che
più libertà di movimento servi-
ràatutti.Credochesaràforsetra
piccoloepiccolopiùchefrapic-
coloegrandeladimensionedel-
la competizione.Comeavviene
in tutti i campi varranno le ca-
pacitàimprenditoriali».

Questo, al di là delle peculia-
rità territoriali e geografi-
che, Nord e Sud, grandi aree
metropolitane e medio-pic-
colicomuni?

«Assolutamente. Ricordiamoci
che poi le Regioni, spero lo fa-
ranno con intelligenza,devono
dareordineallaprogrammazio-
ne urbanistico-commerciale
avendo occhio alle differenze
territoriali. Lo abbiamo scritto
chiaro nella legge. Bisogna ade-
guare per fare un “commercio
all’italiana”, cioé un commer-
cio molto legato allo sviluppo
del territorio e alle logiche del
territorio, alla qualità della vita
del territorio. Questo è il com-
mercio che dobbiamo fare. E
certo dovrà essere diversifica-
to».

R.D.

Anche il presidente della Confe-
sercenti, nega un «automati-
smo» tra la riforma e la morte dei
piccoli.Anzi.

Marco Venturi sostiene, sep-
pure ancora con qualche do-
manda in sospeso, che questi ul-
timihannofinalmentestrumen-
tilegislativipercrescere.

Su cosa fonda questa sua cer-
tezza?

«Primo perché alcune nostre ri-
chieste di modifica alla prima
ipotesisonostateaccolte,comeil
blocco, già sicuro, per oltre un
anno di nuove licenze alla gran-
de distribuzione. Piuttosto la
possibilità del negoziante di so-
pravvivere e prosperare è stretta-
mente legata alle reali disponibi-
lità del governo a sostenerne lo
sviluppo con interventi econo-
mici».

Esattamente per sostenere
cosa?

«Che già da questa Finanziaria
dianorispostesulpianodellosvi-
luppo associativo, della costitu-
zione di centri commerciali ur-
bani all’interno delle città, per il
”commercio elettronico”. Que-
sto deve essere uno strumento
nonsolodalproduttorealconsu-
matore (tipo le vendite dirette e
gli spacci aziendali, ndr) ma an-
che tra commerciante e produt-

tore».
Civuolespiegarecosasignifi-
ca commercio elettronico e
qualivantaggiporta?

«Questo è uno dei cardini sui
quali hanno costruito la loro for-
tuna le grandi catene distributi-
ve.Echeoggivoglionopoterper-
seguire anche i piccoli commer-
cianti sia per abbattere i costi di
approvvigionamento sia per
contaresuprezzidivenditacom-
petitivi. Mi spiego meglio. Per
commercio elettronico si inten-
delapossibilitàattraversoretete-
lematica, quindi dotandosi di
computercollegatitramiteInter-
net, di mettersi in contatto con il
produttore col quale si fanno
convenzioni precise e quindi si
acquistaaprezzipiùbassi.Ilcom-
merciante viene rifornito con
una certa continuità, riducendo
così i problemi del magazzino e
pertanto dell’acquisto di grossi
quantitativi di merce. Dunque si
affronta con costi minori la poli-
tica del rifornimento. Questo si
trasferisce ovviamente sul con-
sumatore.Nelsensoche,seicosti
sono minori, noi vogliamo che il
commerciante sia più competiti-
vo rispetto alla grande distribu-
zione e quindi trasferisca questi
beneficialconsumatore».

R.D.

■ REGIONI
IN CAMPO
Occorre
programmare
con ordine
attenti
alla qualità
della vita

■ ELETTRONICA
AL SERVIZIO
L’utilità
dei contatti
con Internet
per poter
stipulare
convenzioni


