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Crescita tendenziale del Pil nel terzo trimestre - Anni 2005 e 2006 (variazione percentuali)

m [ 2005 I 2006

Prodotto I : la rin: Ue
ai tassi di crescita degli Usa

Nel corso del 2006 la crescita tendenziale del
prodotto interno lordo & accelerata in quasi
tutti i paesi Ue, passando in media dal +1.9%
del terzo trimestre 2005 al +2.8% (ancora
provvisorio) registrato nello stesso periodo di
quest'anno. Limitatamente all'area dell'euro
I'andamento & stato analogo anche se
leggermente pit1 lento: si & passati infatti dal

& passata da una crescita quasi zero al +1.7
attuale che la colloca tuttavia ancora agli ultimi
posti della graduatoria comunitaria: nel
secondo trimestre era davanti al solo
Portogallo. Continua I'accelerazione della
Spagna, che da molti trimestri viaggia
abbondantemente al di sopra del +3%. La
Germania in un anno ha quasi raddoppiato la
sua crescita tendenziale, passando dal +1.5% al
+2.8% Il Regno unito ha seguito una analoga
accelerazione, registrando anch'esso una
crescita del +2.8% nel terzo trimestre. Dei nove

preliminari, solo uno ha registrato una crescita
inferiore al 2% mentre lo scorso anno erano
ben in cinque. Sempre in ambito Ue, la Francia
anche se cresce pit1 rapidamente rispetto a un
anno fa, sembra dare segni di cedimento: il
dato del terzo trimestre segnala una crescita
zero rispetto al trimestre precedente che
dovrebbe portare la variazione tendenziale
intorno o al di sotto del +2%. Chi invece appare
in rallentamento & I'economia Usa la cui
crescita si colloca attualmente al +2.9%
tendenziale, circa mezzo punto percentuale in
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e proseguirete nella polemica, farete ric-

chii giornali, visto che vi state «combat-

tendo» con paginate di inserzioni a pa-

gamento che non costano poco. «Non
amo le polemiche - mi risponde Aldo Soldi - al
massimo vorrei fare qualche precisazione: pre-
ferisco parlare delle Coop». Sull'intervista che
avevo chiesto al presidente delle Coop improv-
visamente si & abbattuta la polemica con Esse-
lunga, il terzo gruppo italiano (dopo le Coop e
Conad) come quota di mercato nella grande di-
stribuzione. Coop non fa misteri di essere inte-
ressata a rilevare Esselunga, come in altri tem-
pi era interessata all'acquisto della Gs o della
Standa. Ma rilevare altri gruppi italiani sembra
una maledizione: i venditori potenziali hanno
sempre preferito altri soggetti, purtroppo stra-
nieri. E cosi oggi la grande distribuzione in Ita-
lia per una quota pari al 45%, parla lingue stra-
niere. Soprattutto francese e tedesco. E forse
parlera americano se Esselunga finira nelle ma-
ni di Wall Mart.

Soldi, perché sarebbe preferibile, anche se
mi pare logico che il proprietario di Esselun-
ga alla fine venda a chi offre di pit, che la ca-
tena di Caprotti rimanga in mani italiane.

Perché in Italia abbiamo gia molta grande di-
stribuzione straniera e perché quando un'im-
presa passa in mani straniere sposta altrove i
centri decisionali e strategici. Anche quelli da
cui dipendono i rapporti con la produzione na-
zionale che, non dimentichiamolo, da noi & fat-
ta in gran parte di piccole e medie imprese agri-
cole.

Ma parliamo di voi, della Coop. L'impres-
sione e che anche senza nuove acquisizione
andate dritti per la vostra strada con un pro-

a di crescita interno notevole.

E' decisivo crescere e abbiamo preventiv:
I'apertura di 90 nuovi punti vendita nei pro:
mi 3 anni con un investimento totale di 1,3 mi-
liardi di euro. I nuovi centri saranno localizzati
in prevalenza al Sud e a regime saranno creati
circa 10.000 nuovi posti di lavoro.

La strada che state seguendo & soprattutto
quella degli Iper. Alcuni tra i vostri concor-
renti - come Gs o0 Sma- hanno scelto di con-
servare una grande distribuzione diffusa.
Quasi dei negozi di quartiere. Visto tra I'altro
che la popolazione invecchia, non & questa
una strada che converrebbe percorrere an-
che avoi?

In realta la stiamo percorrendo, ponendoci
sempre di pit1 con logica multicanale. Le no-
stre cooperative g cono diversi formati pro-
prio per rispondere alle mutate esigenze dei so-
ci e dei consumatori: dal discount al grande
centro commerciale.

Coop sono molto forti nel food, malalo-
ro presenza & scarsa nel no-food. Perché?

E' un limite che riconosciamo di avere e che
stiamo cercando di colmare. E' un po' frutto
della nostra storia, € una questione di cultura,
di legame con i produttori, di voler valorizzare
con la nostra distribuzione produzioni tipiche
dell'Ttalia,soprattutto in campo alimentare. An-
che se in realta con lo sviluppo degli ipercoop
abbiamo iniziato a entrare con attivita impor-
tanti anche nel no-food.

Intanto siete entrati nel settore dei farmaci
e - si dice - puntate a sostituirvi in pochi anni
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I grandi numeri del leader della grande distribuzione

Una quota di mercato del 17,1%, un fatturato di 11,5 miliardi di euro di cui oltre il
70% verso i soci, 1.297 punti vendita (43 nuove aperture nel 2005), 52.800
dipendenti (+1,9%), oltre 6,2 milioni di soci (in pratica una famiglia su 5 in Italia) di
cui 301.000 nuove adesioni (+5,1%). E' la carta d'identita del sistema Coop cosi
come emerge dagli ultimi dati del bilancio economico 2005.

Nei piani di sviluppo Coop (2006-2008) sono previste 90 aperture pari a 310.000
metriquadri in piu di superficie di vendita. Tra le aperture pii imminenti i primi
Ipercoop in Sicilia (prima apertura a Ragusa nell'autunno 2007) per le quali cliccando
sul sito www.e-coop.it & possibile inoltrare un proprio curriculum.

Le 90 aperture previste svilupperanno un fatturato annuo (a regime) di oltre 2 miliardi
di euro, genereranno oltre 10 mila nuovi posti di lavoro diretti per un investimento di
1,3 miliardi di euro. Entro il 2008 si aprira il 100° Ipercoop.

+1.7% al +2.6%. L'Italia nel periodo considerato

Farmaci, energia,
telecomunicazioni,
trasporti: le Coop
allargano il loro raggio
d’azione «per la difesa
dei consumatori»

di fronte ai consumi
«obbligati». Intervista
a Aldo Soldi

Un supermercato della Coop
Foto Orlandi/TamTam

alle farmacie. O meglio a poter vedere i pro-
dotti che oggi le farmacie vendono in esclusi-
va.

Le farmacie avranno sempre il loro spazio
specifico. In realta - e come sai abbiamo anche
raccolto centinaia di migliaia di firme - abbia-
mo puntato a una parziale liberalizzazione nel-
la vendita di farmaci perché siamo convinti
che i maggiori benefici - in termini di costo - sa-
ranno per i soci e i consumatori. Questo era e
resta il nostro obiettivo.

Ma non fate beneficenza. Quindi ci guada-
gnate.

Molto poco. Prima di tutto perché il persona-
le al «banco» costa dal momento che, giusta-
mente, sono tutti farmacisti. Poi devi conside-
rare che lo sconto che pratichiamo - media-
mente il 25% - riduce di molto i margini. Infi-
ne, gli approvvigionamenti non sono sempre
facili. In ogni caso che non sia un business ric-
chissimo lo dimostra il fatto che solo pochi
concorrenti stanno aprendo corner sanitari. E'
invece molto alta la soddisfazione dei consu-
matori che apprezzano la novita e la usano
con grande intelligenza.

Ora arriveranno 1'Aspirina Coop e gli alti
farmaci equi i e i profitti sali

Non & semplice ma ci stiamo lavorando: ser-
Vono autorizzazioni sanitarie e amministrative

paesi che hanno fornito a Eurostat le stime

ero mercato cooperativo

meno rispetto a un anno fa. (er. ge.)

per produrre e vendere questi equivalenti.
Qualcosa dovrebbe arrivare, ma non prima del-
la seconda meta del 2007. In questo modo spe-
riamo anche di contribuire a creare nuove op-
portunita per I'industria farmaceutica italiana.

Mi sembra che da un po' di tempo siete di-
ventati favorevoli alle liberalizzazioni.

Puntiamo a liberalizzazioni a favore dei con-
sumatori, attenti naturalmente che queste libe-
ralizzazioni non si traducano in sfruttamento
dei produttori, cioe dei lavoratori. Cerco di
spiegarmi meglio: il consumo in Italia si & pro-
fondamente modificato. La spesa per consumi
si sta riducendo, I'alimentare perde importan-
za, ma emergono nuovi consumi che io giudi-
co 'obbligati': sono questi consumi - telefonia,
energia, trasporti - che assorbono sempre mag-
giori risorse da parte dei consumatori. E' per
questo - direi per rispondere alla stessa ragio-
ne sociale delle Coop - che noi stiamo cercan-
do di far diventare in ceri settori il consumato-
Te un soggetto organizzato.

So che vi state organizzando per vendere
energia e comunicazioni telefoniche

Dal luglio 2007 per il mercato dell'energia
cambiano le regole: se vogliamo che la liber:
zazione favorisca i consumatori occorre far di-
ventare i consumatori soggetti organizzati, un
grande acquirente con alle spalle milioni di

utenti. Lo stesso discorso vale per la telefonia:
& vero, stiamo trattando con Tim, mentre altri
competitor trattano con altri operatori.

E per la benzina. Una volta ho avuto modo
di fare il pieno in un distributore davanti a
un ipermercato della concorrenza e credo di
aver risparmiato I'equivalente di 200 lire al li-
tro.

1 discorso & complicato: le competenze sui
distributori non sono pit statali, ma sono state
decentrate. Dobbiamo trattare con gli entiloca-
li che aloro volta hanno a che fare con gli attua-
li distributori e anche con le compagnie petroli-
fere. 1l risultato & che di distributori davanti
agli ipermercati ce ne sono pochissimi, men-
tre noi avremmo tutto il vantaggio, come i con-
sumatori, di averne molti e molti di pi.

In definitiva, come stanno le Coop.

Abbastanza bene, anche se negli ultimi anni
@ stata dura: la scarsa crescita del reddito, il mo-
dificarsi dei consumi, la richiesta di prodotti a
basso costo, I'esplosione dei discount, ha ridot-
to i margini. Se confronti la crescita dei prezzi
dei pmdom agroalimentari Coop con l'indice
dei prezzi Ista capire lo sforzo che abbia-
mo fatto per coniugare il contenimento del co-
sto della vita con la qualita. Ma questa & la no-
stra missione sociale. E, lo dico senza polemi-
che, andremo avanti anche senza Esselunga.
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