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Spunti e temi emersi dal dibattito
sulla distribuzione intermedia e sul commercio alingrosso

Interventi dei discussant partecipanti al dibattito

Mario Bossi (AICE — Associazione Italiana Commercio Estero)

In Lombardia si concentra oltre il 30% del total@aliano di imprese di
commercio all'ingrosso (pari a oltre 30mila impresstive, con piu di
200mila addetti); qual é il valore aggiunto e lanfiione di questo
addensamento di attivita per la competitivita ecoiza della Lombardia sul
mercato globale?
Questi dati confermano il ruolo trainante della lbardia come porta di
ingresso e di uscita di merci e servizi. Basti peasche circa il 40%
dell'import italiano passa dalla Lombardia e cheagjuil 30% dell’export
italiano & generato dalla nostra regione. Certaenigotodotti importati non si
fermano solo nella nostra regione ma vengono Hdistri sul territorio
nazionale ed in qualche caso europeo. Cosi cometuitin beni esportati
sono prodotti da aziende lombarde.

A livello italiano, quindi, il ruolo di leadershidella Lombardia per quanto

riguarda gli scambi internazionali € indiscutibédd e sostenuto in maniera

importante dall’attivita delle imprese del commerall’ingrosso, il cui valore

aggiunto e da ricercare nella tradizione e nel khow, soprattutto a livello di

conoscenza dei mercati esteri.

Se *“alziamo lasticella” e consideriamo il livelldi competitivita della

Lombardia sul mercato globale la situazione e, aparere, piu complessa. Si

possono evidenziare alcuni aspetti critici delesist italiano e lombardo in

generale:

1. Sistema logistico ed infrastrutturale carente. Oggi che mai la
circolazione e la distribuzione delle merci devsees rapida ed efficiente.
Le principali porte di ingresso e di uscita dellerol nel’lUnione Europea
sono i porti del nord Europa (Rotterdam, Anversajbiirgo ecc,) e gli
aeroporti di Francoforte, Parigi ed Amsterdam. idtatk Lombardia
potrebbero giocare un ruolo piu importante, (inf@Esure poco
competitive ma anche troppa burocrazia “doganalE§empi: no voli
diretti su Malpensa da molti Paesi extra UE pespoato merci deperibili
(vedi fiori Ecuador), scelta di altri porti meditanei (Marsiglia) per
arrivo, sdoganamento e magazzinaggio merce) pderhpi piu rapidi e
pratiche burocratiche piu veloci (scarico ancheadte week end, presenza
veterinario 24 ore su 24 ecc.).

2. Cosi come nel settore manifatturiero, anche nelpesta del commercio
allingrosso esistono troppe imprese e troppo peche PMI sono
indubbiamente la trave portante del nostro sistec@nomico, ma in
un'economia globalizzata possono rappresentare umitel alla



competitivita. Spesso i nostri grossisti sono pamiccoli per poter
gestire direttamente fornitori di Paesi lontani.nN® un caso che molte
merci arrivino sul nostro mercato attraverso I'rmediazione di altre
imprese europee.

Quanto e come incide sulla capacita di Milano elalélombardia di essere
uno snodo fondamentale (hub) nella competizionebajto dei flussi
economici?

Le risposta € in parte contenuta nelle precedamsiderazioni. Milano e la
Lombardia sono sicuramente un “hub locale”, nosesciano anche un “hub
globale”.

Come gquesta funzione si pone al servizio del #talia e del Sud-Europa?
E’ una funzione importante e riconosciuta periifiterio italiano. Ho qualche
dubbio sul Sud Europa.

Quanto la globalizzazione dell’economia e la conssge crescita del peso
del trading e dellimport/export sul suo totale,nsodestinate ad aumentare
I'importanza economica dell'ingrosso per lo svipgp del nostro sistema
economico?

I commercio all'ingrosso e lintermediazione conmgiale avranno una
sempre maggiore rilevanza economica.

La domanda mondiale di merci e servizi & in corgieucostante crescita, Si
viaggia a ritmi del 7-8% all’anno in termini reali.

La globalizzazione ha rivoluzionato anche le figurmprenditoriali
internazionali. Sono sempre meno attuali le equezio produttore =
esportatore e grossista = importatore.

Soprattutto nei settori saturi (tessile) molte adee manifatturiere si
trasformano in aziende distributive come si registr esempi di aziende
commerciali che si strutturano con siti produttiliestero.

Ecco quindi che da un sistema basato sul prodotfgassa ad un sistema
basato sul mercato, dove la conoscenza, 'inforamegile capacita gestionali,
di marketing, i servizi legati alla distribuzionece&colazione delle merci, i
servizi post vendita ecc. diventano gli aspetticeinti per competere sui
mercati internazionali.

Quindi la figura moderna del grossista é destimatassere una delle figure
chiave del nostro sistema economico.

Questa risorsa puo beneficiare e come di politigukiniziative pubbliche
mirate? Ci puo fare un esempio ?

Innanzitutto € necessario superare a livello miinale la distinzione tra
aziende manifatturiere e aziende commerciali. Ngiuéplausibile parlare di
politiche di sostegno all'internazionalizzazione llele sole aziende
manifatturiere. Sulla base delle precedenti comaiieni € ormai chiaro che si
debba parlare di operatore economico in generadléndispensabile quindi



superare anche a livello di gestione dei fondi ildstbne esistente in vari
assessorati e ministeri.
Progettazione ed attuazione di azioni specifichespstenere e razionalizzare
il settore del commercio internazionale lombardg@u® pensare a:

- Progetti di carattere generale (infrastruttureidiicg, servizi finanziari

- Progetti di carattere settoriale (favorire I'impalitbeni e servizi utili
all'economia lombarda a scapito dellimport di besi servizi
concorrenziali in settori lombardi in crisi)

- Progetti che favoriscano l'aggregazione di impr@seexport come
show rooms, centri commerciali, ingresso in GDCemstin import
come centrali d’acquisto, condivisione della logis}).

- Progetti per lindividuazione di nuove fonti di appvigionamento
diretto (selezione di Paesi/aree geografiche chesgm fornire
prodotti di interesse per la Lombardia, missioniguesti paesi di
importatori/buyers lombardi per selezionare fomi® organizzare il
flusso di merci diretto verso la Lombardia con tmpo di saltare i
paesi intermediari).

Occorrono in particolare forme di sostegno allarfazione, all'informazione
e allorientamento degli operatori commerciali @e¥ i buyer / importatori
italiani sono meno bravi ed efficienti di quellialire realta estere).

Pesa anche l'assenza di una grande distribuziate do nazionalita italiana,
che potrebbe veicolare i nostri prodotti all’esten® sua assenza occorre
spingere le imprese a costruire format commeraiak mettano in rete,
raggruppino e facciano fare massa critica alle reoghprese minori di
prodotti tipici italiani.

Renato Cavalli(ANCI Lombardia)

Qual e I'impatto dell'ingrosso sul territorio?

I Comuni lamentano di non disporre adeguati strumeonoscitivi sulla
presenza e le caratteristiche dell'ingrosso suppoaterritorio, in quanto, non
avendo competenze in materia, i comuni non vengogEpure informati
dell'apertura di esercizi all'ingrosso, salvo narissimi casi in cui vengono
costruiti degli esercizi “ad hoc”.

Di conseguenza il fenomeno “ingrosso” in generadilemta percepito solo
guando determina situazioni conflittuali o probl¢ictze (es. Paolo Sarpi) o
per grandi insediamenti tipo Cash & Carry.

L'ingrosso € un fenomeno molto diversificato, ili ¢impatto sul territorio
non e direttamente proporzionale all'importo debgi’affari ma alle tipologie
di esercizio. Aziende di import-export che girandwni impressionanti di
merci tramite i loro uffici hanno un impatto scasmo sul territorio (almeno
dove sono collocati gli uffici), mentre struttureoho piccole dove accedono
direttamente i clienti possono avere un impatto tongdiu consistente in
particolare modo laddove tendono (ed €& un modekdboricamente”



determinato e non una novita degli ultimi anni) @aentrarsi in ambiti
territoriali piuttosto ristretti (es. Milano Paofarpi o la zona dei grossisti di
abbigliamento vicino alla stazione Centrale).

Ancora diverso e il discorso dei Cash & Carry ellgudei centri distributivi
della grande distribuzione, che indipendentemenadia dconfigurazione
giuridica autonoma o meno, tendono ad avere un tbmgarritoriale non
indifferente (anche se nettamente minore di qudiliena struttura al dettaglio
della stessa dimensione).

Sarebbe opportuno studiare il fenomeno non solpetis agli aspetti
economici (cosa fatta in maniera molto pregevoldodatudio IRER —
Regione), ma anche sotto quello dellimpatto teridle e ambientale
(elemento invece totalmente trascurato in dettdisju

Ruolo e strumenti dei Comuni verso I'ingrosso

Riteniamo indispensabile che I'ingrosso (o almemeue tipologie diverse dal
semplice ufficio) venga individuato come una destione urbanistica
specifica distinta dal commercio al dettaglio, @ domunque la destinazione
generica di “commercio” negli strumenti urbanistonsenta solo gli esercizi
al dettaglio di vicinato, mentre I'ammissibilita dell’ingrossdeve essere
specificamente indicata nello strumento urbanisticome avviene per la
media e grande distribuzione al dettaglio.

Anche per l'ingrosso potrebbero essere individistiglie dimensionali e/o
tipologiche (0 meglio ancora una combinazione delle) da assoggettare a
diverse procedure di ammissibilita urbanistica adhe, fermo restando per
tutti 'obbligo di comunicazione preventiva (softarma di DIAP o altro) ad
autorizzazione amministrativa (da rilasciare swtadioni urbanistiche e di
impatto e assolutamente non di equilibri di mercgber le forme piu
impattanti o i raggruppamenti piu significativi.

Mi sembra che la recente delibera di indirizzi mibaci commerciali per la
formazione dei PGT abbia sprecato un’utile oppdtdurdi iniziare ad
affrontare la tematica dell'ingrosso. Comunque,adi definizione molto
“vaga” di destinazione d’'uso contenuta nella LR0O52/che demanda di fatto
ai comuni I'argomento, mi sembra possibile che maoai che lo desiderino
possono comunque dettare a livello urbanistico eorspecifiche per
I'ingrosso insieme alla logistica o al produttivalustriale.

Distinzione (di fatto e di diritto) tra dettaglioiegrosso
Ritengo che mantenere una netta distinzione ttaglgt e ingrosso, pure con
qualche deroga come oggi previsto, sia fondamentale I'interesse dei
consumatori e del controllo dello sviluppo del iterfo, pur comprendendo
che possa essere interesse dei grossisti espaihdere campo di attivita
(anche se qualcuno dei diretti interessati in sBkd®mnvegno ha smentito, ad
esempio, I'interesse dei Cash & Carry e ad opexacke al dettaglio).
Le motivazioni sono le seguenti:

a) Trasparenza nel rapporto con i consumatori. Laiste#sa di vendita

ingrosso e dettaglio negli stessi spazi porta dustone sui prezzi



effettivamente applicati, non solo perché in urocagvrebbero essere
esposti comprensivi di IVA e nell'altro no, ma peéc sarebbero
evidentemente diversi (allingrosso variano in fliome di quantita,

modalita di consegna e di pagamento, ecc- menttettdglio debbono
essere uguali per tutti ed esposti in maniera atsacondo le norme di
legge).

Inoltre, come sarebbe possibile verificare le coiodii delle vendite

sottocosto, che sono riferite al prezzo di acquasl dettagliante dal
produttore o grossista?

b) Obbligo di vendita. L’Art.3 del DLGS 114/98 impora dettagliante
'obbligo di procedere alla vendita nell’ordine teamale delle
richieste. Tale obbligo non e previsto per il gistss In una situazione
“mista” come € possibile garantire il rispetto dlet norma a fronte
dell’'evidente interesse del grossista a dare pmtwadalla vendita di
partite consistenti di merce nel reparto ingrosspetto alle pezzature
singole al dettaglio?

c) Problemi fiscali. Stante la differenza di regimescéle tra le due
attivita, si apre un costante rischio di evasioseale (es. vendite in
nero alle imprese, mascherate da dettaglio, sdtuedaioni
concordate e coperte da non registrazioni di inedstettaglio, ecc.)

d) Problemi urbanistici: vista la diversa normativa é&iil rischio che
vengano mascherate da vendite miste con prevaténngrosso delle
medie o grandi strutture operanti di fatto al dgita aggirando i limiti
della programmazione regionale, le conferenze diiade, le
valutazioni di impatto, gli standard urbanistiace

E’ importante che, per le attivitdA che non possoessere svolte

congiuntamente, si fissino chiaramente le regotdgeéistinzione degli spazi
in casi di attivita svolte in locali adiacenti. Aalé¢ scopo, a titolo di

esemplificazione (in linea di massima positiva, rense potrebbe richiedere
gualche adeguamento ai tempi) si rimanda alle amoni dell’Art. 1 comma

2 della Legge 320/75, che, costituendo modifichdlade426/71, e da

considerarsi abrogata contestualmente alla 426.

Luca Tamini (Laboratorio Urb&Com - Politecnico di Milano)

Qual e limpatto del commercio all'ingrosso sul rigsrio? Quali effetti
produce, se ne ha?

E necessario, in primo luogo, differenziare gli edff del commercio
all'ingrosso rispetto a due principali tipologiesediative: quella a libero
servizio extraurbana (cash&carry) e quella urbargamizzata in forma di
addensamento lineare o areale.

Nel primo caso, gli effetti puntuali sono trasculiabia dal punto di vista
guantitativo, sia qualitativo. Come si evidenzidladaicerca Irer, a scala
regionale, emergono n. 15 strutture con superimcaggiore di 5.000 mq.
distribuite in 6 Province e n. 8 strutture con $d¥0.000 mg. Nella recente



ricerca sulle polarita commerciali interregionalioka da Urb&Com con il
Politecnico di Torino e I'Universita di Parma per Regioni Piemonte,
Lombardia, Emilia Romagnai cash&carry non si configurano come strutture
di gravitazione territoriale ma sono caratterizzak® bacini d'utenza
sovracomunali contenuti nei 30 minuti di percorgerautomobilistica con
effetti di diluizione e calmierazione del trafficeeicolare in quanto non
generano picchi di affluenza dell’'utenza (come sxdhella giornata del sabato
pomeriggio per quanto riguarda la GDO).

Dal punto di vista qualitativo/localizzativo, i decarry, dai primi anni '70,
sono stati, spesso, i generatori degli addensarcemtmerciali extraurbani (le
cosiddette strade mercato come la Nuova Valassita ¥igevanese) in
quanto, localizzandosi sui grandi assi di penatraziagli ambiti metropolitani
e gravitando sui tessuti urbani periferici adiagenanno disegnato, con la
logica competitiva dell'intercettazione dei flussistemi di offerta di carattere
lineare caratterizzati dalla sequenza di conternctmmmerciali. In questa fase,
lo sviluppo di nuovi cash&carry € guidato, invecga una logica di
consolidamento-integrazione delle geografie ddiiaé extraurbana esistenti
(ad es. nel Nord Milano, la recente apertura a Bat-MlI) e il loro impatto
dovrebbe essere ricondotto a una valutazione edégliti di tipo cumulativo
rispetto, ad esempio, al contesto di offerta évallb di accessibilita esistente.
Nel caso delle piattaforme urbane di commerciargtosso (come ad es. |l
caso milanese del quartiere Sarpi-Canonica-Bramang@nizzato come un
mall all’aperto localizzato in tessuto urbano cdisdo) emerge una
problematica di logistica urbana dove i flussi deroi si trovano in conflitto
spaziale e temporale con il movimento delle perspeeché utilizzano le
stesse infrastrutture, si concentrano nelle stessee orarie, richiedono spazi
di sosta (attiva/passiva) e sono evidenti i rischi monofunzionalita
dell'offerta e di conflitto-incompatibilitd dellapologia commerciale con il
contesto residenziale esistente, determinati dadeiicit di governo del
fenomeno dal punto di vista urbanistico-viabilistic

Il punto di vista dell’'urbanistica rispetto all'imgsso: come viene considerata
questa funzione e come potrebbe essere megliofidata e governata sul

territorio?

I commercio allingrosso a libero servizio e c#éeaizzato da scelte

localizzative guidate sia da opportunita del meréatmobiliare (basso costo
dei suoli), sia da specificita della formula distdiva (“discreta” distanza

dall'utilizzatore professionale e dagli operatoriOHRE.CA). Insediato

prevalentemente in ambito produttivi e industriadixtraurbani, aree

urbanistiche di tipo D, con la logica della destioae d’'uso ammessa e il

! Programma di ricerca interuniversitario commisaaridalle regioni Lombardia, Piemonte e
Umbria, La valutazione dell'impatto territoriale delle grdnpolarita commerciali: factory
outlet centre, multiplex, parchi commerciali. Unpapccio interregionaleottobre 2007.
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consueto computo degli standard pubblici e persiiadin non ha generato
particolari criticita dal punto di vista delle datani esistenfi

L’attuale necessita di una distinzione urbanistiteacommercio all'ingrosso e
al dettaglio e I'eventuale evidenziazione di unatid@zione d’'uso urbanistica
puntuale per il commercio all'ingrosso va ricondadtle specificita della L.R.
12/05 che opera un progressivo superamento dgjiieelalelle aree omogenee.
Il format del commercio all'ingrosso a libero sexei puo essere governato, ad
esempio, come “insediamento di interesse sovracaleunnei Piani
Territoriali di Coordinamento Provinciale con ricae sulle procedure
autorizzative oppure, a scala comunale, nel nuoandPdei Servizi i mercati
su area pubblica e i mercati all'ingrosso alimeansano, spesso, considerati
“servizi di interesse generale” e il commercioiafifrosso urbano puo essere
reso compatibile/incompatibile nel mix urbano elmalividuazione delle
nuove concentrazioni funzionali definite dal PiaioGoverno del Territorio
(cfr. Comune di Milano).

Vi sono casi di costruzione della pianificazioneriteriale delle funzioni di
ingrosso, magari insieme ad altre, come quellerddpzione, logistiche o di
impresa?

Un caso di studio di interesse per quanto rigudrttana dell'integrazione di
funzioni e rappresentato dal Polo logistico intégidi Piacenza (2,7 milioni di
mq.) realizzato attraverso un PIP di iniziativa Iplida e caratterizzato
dall'accesso diretto dall'asse autostradale, dall@senza dei raccordi
ferroviari per I'utilizzo dell'intermodalita e dduturo collegamento AV/AC
Milano-Bologna. In questo quadro, il Distributiore@er Ikea (piattaforma
logistica per i big box del Sud Europa), che mowtaecirca 12.000
bancali/giorno e nel solo 2006 ha veicolato cirda0Q0 container, ha
costituito un sistema di raccordo con il traspgpttbblico su ferro e una
societa per trasporto via rotaia, suggerendo uarchidirizzo alle politiche
pubbliche per il settore dell'ingrosso orientatd,esempio, a dare priorita alle
concentrazioni comunali sui nodi di interscambia trasporto pubblico e
privato.

Che cosa pensa della proposta di delocalizzarettieita di ingrosso al di

fuori dei contesti piu densamente urbanizzati? @&gwbile e utile concentrarli
in piattaforme specializzate di grandi dimensioppare no?

La proposta di delocalizzare le attivita di comnerall'ingrosso urbano in
ambiti-poli esterni attrezzati rappresenta un’int@ote opportunita per
I'amministrazione comunale milanese in partnerstop un unico operatore
immobiliare-commerciale per attivare un “distretidbano del commercio”
capace di restituire una pluralita e articolazionerceologica di formati di
offerta commerciale nel contesto di Sarpi-Canoficamante attraverso

2 Ad esempio, un classico cash&carry di 12.000 Mdsq0 mgq. food e 7.500 non food) con
un bacino d'utenza di 1,2 milioni di abitanti, émginsionato con un’area parcheggio di
almeno 28.000 mgq. (oltre il 200% della slp).
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I'approccio della regia-gestione unitaria dell’addamento commerciale
urbano.

Parallelamente, la configurazione e I'attivazioriepthttaforme integrate e
specializzate di offerta rappresenta, per l'ageni@h decisore pubblico
(comunale e regionale), un elemento di valore aggiwlal punto di vista
dellaccompagnamento pubblico degli attuali scenatani e territoriali

connessi all'interscambio economico e culturale itraistema produttivo
milanese e i paesi dell’'est asiatico (cfr. progdtilano Asian Trade Center).

Ugo Ravanelli (Marr SpA)

- Integrazione verticale: gli insegnamenti del casari

- ll'ruolo della P.A. locale e delle Regioni nellaasstoria aziendale

- Come rafforzare la competitivita del comparto endiprese come Marr?
Nasciamo da una integrazione a valle di un’attivitdustriale ma oggi i
prodotti del gruppo che commercializziamo rappresem meno del 4% del
nostro giro d’affari.

Il ruolo di aziende qual’é MARR é negli anni mokkambiato; I'unica cosa
fondamentale che ci portiamo dal passato e infattiercato di riferimento e
cioe gli operatori della ristorazione extradomesac quali offiamo la gamma
completa di prodotti alimentari.

Se é vero infatti che MARR nasce a Rimini negliiafthquale puro grossista,
oggi la societa si e evoluta unendo alle competearemerciali, quelle in
ambito logistico, merceologico e qualitativo.

Basti infatti pensare, ad esempio, che oltre untquaei prodotti venduti da
MARR sono a nostro marchio e molti di questi sommette appositamente
studiate per il nostro mercato di riferimento. \f@ un sistema qualita, con le
relative certificazioni, che non coinvolge solo ficio ed il laboratorio
controllo qualita interni, ma tutta la strutturaeadale.

Senza contare la capillarita delle strutture suitteio ( oggi sono 20 ), quella
dei mezzi di trasporto refrigerati ( ne abbiama&ié00 ).

Oggi MARR € una realta che occupa oltre 2000 persam un fatturato che
guest’anno superera ampiamente il miliardo di Euro.

Gli aspetti che ritengo generalizzabili e sopradtesportabili ad altre strutture
e filiere sono:

- la ricerca di specializzazione e competenza in mddooffrire al
consumatore e cioe alla clientela un valore aggiwnt suggerimento,
una proposta,;

- la prossimita e cioé mantenersi vicino al clientedn per nulla
abbiamo circa 700 tecnici commerciali che sono igiestamente a
contatto con i ristoratori ) in modo da dare, mahen ricevere
informazioni e conoscenze;

- la dimensione, in quanto solo attraverso di essaosisono fare
investimenti per la qualita e per I'innovazione;
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- la scelta di avere un rapporto di partneship, & di puro fornitore,
con il Cliente. Questo e spesso difficile in quanthiede flessibilita,
ma i grandi operatori del nostro settore, moltosspemultinazionali,
hanno bisogno di delegare ad altri una parte dligitd connesse
all’approvvigionamento e questo avviene solo seldéraParti vi €
fiducia e stima; cosa che si ottiene solo ponendbgttivi comuni e
raggiungendo traguardi utili, da un punto di vista gestionale che
economico, per entrambi.

Ritengo il ruolo della Pubblica Amministrazione taolimportante per la
regolamentazione e lo sviluppo del nostro settore.

Noi offriamo un servizio ai nostri clienti, un s&o che e la somma di tante
componenti molte delle quali sono giustamente wegehtate da precise
norme.

Vi sono innanzitutto rigide norme sanitarie cheerassano sia il normale
stoccaggio dei prodotti che la loro lavorazione ¢éadmpio nella porzionatura
di carni fresche, nelle lavorazione dei prodotitiit nella corretta etichettatura
dei prodotti, ecc. ).

Il rispetto di queste norme e fondamentale peilierd in quanto anche da
esse dipende la salute del consumatore finalerdppa tra le migliaia di

piccoli operatori dell'ingrosso vi possono essemntdtivi di trovare

scorciatoie, cosa praticamente impossibile peraipargrandi e strutturati,
causando quindi problemi all'intero settore. Ini#taabbiamo certamente un
buon livello di controllo sanitario, ma questa €amea su cui la Pubblica
Amministrazione non deve ridurre presenza ed atierz

Vi & poi l'aspetto del trasporto delle merci. Ndieniamo che il nostro

sistema, che non richiede al ristoratore di traspsir autonomamente la
merce, ma che viene da noi consegnata quotidiartaraésingolo ristorante o
mensa, sia una garanzia di mantenimento della @atlh freddo (cosa
fondamentale considerato che ben piu della metapdgdotti alimentari

consumati nella ristorazione sono a temperatur&r@tata e cioe surgelati o,
soprattutto, freschi).

Nell’ambito della consegna delle merci vi € poplaa attivita logistica e cioe
il camion che parte dalla nostra filiale per comseg i prodotti al ristorante.
Si tratta di consegne complesse in quanto costitdé un alto numero di
prodotti ed a diverse temperature di stoccaggioptJrcome nella dispensa di
casa con I'armadio a temperatura ambiente, il fiig a 4° ed il freezer a —
18°. E tutto questo normalmente avviene nelle prone della mattinata,
guando cioe tutto il mondo inizia a spostarsi. E lseamministrazioni

pubbliche si ponessero seriamente questo problefna® si riuscisse a
convincere tutta la filiera ad operare gli apprgwnamenti in altri orari, ad
esempio notturni? Ovviamente questo sarebbe ptessillo se tutti ne fossero
obbligati.

Oggi sprechiamo risorse a causa di un basso livdllotilizzo dei sistemi
informatici da parte di molti nostri clienti. L'iofmatizzazione dell'intero
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sistema paese € certamente una tappa important@athée portare ad un
miglior contenimento dei costi.

Anche il ciclo finanziario meriterebbe sostanzimalbdifiche. Le condizioni di

pagamento delle forniture in ogni singolo passaggumo estremamente
dilazionate e tutta la filiera ne soffre.

Luigi Pelliccia (Federalimentare)

- Ingrosso e industria, parita di impatto e di trattento?

- Integrazione verticale a valle, una risposta neaessalla domanda di
competitivita e di compressione dei costi

- Tra concentrazione della produzione e del dettagijoale ingrosso?
Omogeneita e differenze di settore

- Globalizzazione: I'ingrosso € una funzione/risosacui mantenere un
controllo strategico?

Le imprese della produzione agroalimentare sonoabrgiunte ad una

compressione degli utili fino a livelli “pellicolér il fenomeno rischia ormai

di andare a scapito della qualita dei prodotti edlad capacita di fare

innovazione.

Il calo dei consumi che si avverte fortemente spimgrso un calo dei prodotti

a maggiore valore aggiunto. D’altra parte, le forcoatrattuali in atto con la

GDO non aiutano le imprese, ma sono spesso forgelezione non verso la

qualita ma solo verso il prezzo.

Le imprese della produzione devono ricercare unggmae concentrazione

per essere piu competitive. Esse devono esseree griah“fantasiose” per

trovare nuovi e piu trasparenti approcci di filieraalle.

| maggiori costi di produzione legati alla forteescita delle quotazioni

internazionali di importanti materie prime creanttetiore disagio nel

trasferimento dei costi, con la presente situazameercato.

La logistica emerge sempre piu come una delle proatiche centrali delle

imprese.

La PA deve agire operando delle politiche di caotede facilitino I'operato

delle imprese e il loro accorpamento.

L’export delle nostre imprese agroalimentari € ttido rispetto alle

potenzialita, non le aiuta a sufficienza a coritesiziare la stagnazione del

mercato interno. E questo, anzitutto, a causde @&cole dimensioni, della

massa critica delle imprese produlttrici ridottansuifficiente per affrontare il

mercato globale.
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Edi Sommariva (FIPE — Federazione Italiana Pubblici Esercizi)

La prospettiva del cliente, I'ingrosso visto dalbReCa
Il sistema / settore della ristorazione italiana:

- resta sostanzialmente competitivo per i suoi praizpetto ai
principali paesi europei;

- anche se soffre di margini operativi lordi decresicenegli ultimi
anni é stato capace di aumentare I'occupazionénab rdi 30.000
nuovi posti di lavoro I'anno (negli ultimi dieci ar), a discapito
della produttivita complessiva;

- effettua ogni anno 11 MId di Euro di acquisti dnbalimentari, di
cui i 2/3 attraverso il sistema dell’ingrosso.

La quasi totale assenza di gruppi d’acquisto n@RHECA, conserva una
capacita di contrattazione ancora molto debolearopi margini di efficienza
da recuperare nei rapporti di filiera; il che offyeandi spazi per iniziative e
servizi di formazione, tenuto conto che la stradbadconcentrazione seguita
dalla distribuzione commerciale non e replicabid ffuori casa” dove |l
valore del servizio di prossimita pare insostiti@bi
Preoccupa la progressiva banalizzazione dell'fdr bar-ristorazione, che e
anche favorita dalle liberalizzazioni selvagge. esempio negativo in merito
e quello della liberalizzazione della somministomE non assistita fatta da
artigiani ed altri operatori commerciali; tra questvanno aggiungendo anche
i tabaccai che possono vendere bevande e ciligorifieri (vending).
Gli effetti sulla struttura del settore sarannovitedbili:
- unariduzione di imprese ( - 10/15% nei prossiracdanni);
- una semplificazione del mercato, che da multiforfime termini di
formati e di prezzi), si potrebbe segmentare sulrssi di operatori:
a) offerta di eccellenza (operatori indipendenti);
b) offerta delle catene;
c) offerta marginale (con numerose gestioni multig¢ta)c

Quale futuro e sviluppo qualitativo per I'ingrosabmentare?
I futuro della competitivita d'impresa si giochesa :
a) una scelta di maggiore efficienza nell'acquisto wendi, ad es., di
domanda di specializzazione del canale di acquisto;
b) marketing dei pubblici esercizi e quindi formaziomeonsulenza sul
loro posizionamento strategico.
Per accompagnare il settore in questi cambiameoti semplici e per
mantenere il valore di una pluralita imprendit@igara importante poter
contare sulla comprensione degli scenari evoluéivsulla collaborazione
dell'intera filiera e sulla presenza sensibile diau politica che sappia
perseguire un miglior equilibrio tra obiettivi diffieienza economica e
contenimento delle esternalita negative ( econoejisbciali e territoriali) che
il libero mercato pud produrre.
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Luca Pellegrini (Universita IULM di Milano)

- Ingrosso al singolare o al plurale?
- Caratteristiche e funzioni all'ingrosso nella fitege una prospettiva
economica.

- Una politica pubblica per aiutare I'efficienza dlgigrosso.
L’analisi e la valutazione dei trend relativi atijrosso sono rese difficili dalla
presenza nel settore, cosi come rilevato dall)ldatfiliali commerciali di
imprese multinazionali che in Italia hanno soloZmi commerciali. In altri
termini, imprese che nel loro paese sono censitendestria. Si tratta di un
fenomeno molto rilevante che tende a oscurarerlandgiche che interessano i
grossisti indipendenti.
Piu in generale, la tradizionale distinzione frapmse di produzione, di
ingrosso e di dettaglio € sempre meno utile peudh@ntare le logiche che
sottostanno alla scelta del mix di attivita svatglle singole imprese e al
modo in cui esse sono organizzate nello spazio.p&e ai fini della
regolamentazione, l'interesse principale non @idle economico svolto, ma
limpatto territoriale, diventa ancora meno rilet@nil riferimento alle
tradizionali logiche statistiche che assegnano I|mgote aziende
“prevalentemente” a uno o all’altro settore immagido una filiera
segmentata per fasi (produzione, ingrosso, detbagdlleglio invece passare
ad una logica funzionale e cercare di documentan@dtto sul territorio della
funzione che ne e maggiormente responsabile, glaglatica, funzione che
puo essere in capo ad ogni tipo di operatore epseEmiu, a operatori
specializzati. Sul piano della ricerca e I'orgaazibne della logistica che
andrebbe studiata, per capire come impattano subte i diversi assetti che
essa puo assumere: un tema davvero trascurato.

Gianni Parvis (Federdistribuzione)

- Ruolo dei cash&carry nel sistema distributivo. Qaoeita e differenze

- Come concorre l'ingrosso alla maggiore efficiemtedla filiera?

- Dettaglio e ingrosso a liberto servizio, competono?

- Cash&Carry, limiti e benefici di una crescita sanancoli
Prendo spunto da alcuni degli interventi che minvapreceduto, per porre
preliminarmente in evidenza le principali caraggche del canale del Cash &
Carry nel suo complesso, quale insieme di pectdiarhe lo differenziano
sostanzialmente da quello delle vendite al detiagli grande superficie,
portando ad escludere, nel contempo, la possiliigualsiasi equiparazione
e confronto anche dal punto di vista di eventuaterventi a carattere
disciplinare o programmatico.
Dal profilo dimensionale, rilevo, innanzitutto, cemn Cash & Carry in Italia
risultino al 2005 essere 365 (+ 13% rispetto alZ208on 1.441.937 mq. di
superficie complessiva e una media per singolaunieriore ai 4.000 mg.
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Ancor piu nello specifico, sottolineo come in Lomdtia (regione tra le piu
evolute sia nel settore del dettaglio che dell'osg0), nello stesso periodo, si
sia registrato un limitato aumento (da 46 a 50a)rabn pero una significativa
diminuzione dei mg. complessivi, che passano daiZ® mg. del 2002 ai
265.604 mq. del 2005 e una superficie media dacx©00 mq.

Sono cifre e tendenze che gia pongono in netttigikapiena demarcazione e
differenza dell'ingrosso a libero servizio daltdgtio con le grandi strutture
alimentari, che nel pari periodo hanno invece tegfis obiettivi e dinamiche
di sviluppo ben superiori, con un numero di insediati complessivi a
regime assolutamente maggiore e con superfici medipensiamo soprattutto
ai Centri e ai Parchi commerciali, non assolutameparagonabili nelle
dimensioni ben maggiori.

Relativamente ai trend di vendita, rilevo poi coeéronte, in questi ultimi
anni, di una situazione di consumi al dettagliot@wsialmente riflessiva, le
imprese di Cash & Carry hanno al contrario marttemcrementi di fatturato
superiori ai tassi di inflazione dell’anno di rif@ento e questo, ribadisco, a
parita sostanziale di superficie.

Tali risultati sono stati raggiunti anche grazita glossibilita di garantire un
dinamismo di mercato e una adattabilita all'evadnzidelle aspettative della
propria clientela che riassumo in pochi ma piu sigeificativi dati: pressione
promozionale sui prodotti di Largo consumo confeaio pari al 25% del
totale (con un peso del 10% in valore di tutto @Q. veicolato dall’insieme
dei canali distributivi); inflazione tendenzialdema di settore - dato ottobre
2007-1,8%; 10-12mila referenze medie per i Cash &ry¥ di maggiori
dimensioni, di cui il 20-25% di prodotti freschisteema profondita di offerta
con anche la contemporanea presenza di prodotlivdrsa fasce di prezzo;
rilevante concorso alla maggiore efficienza diefili complessiva - recente
studio Cermes Bocconi - con una convenienza neiti cal
approvvigionamento (mediamente pari al 25-27% dstidotali sostenuti ad
esempio nel canale Horeca) che porta ad un vamtaggpnomico per la
clientela dei Cash stessi (al netto dei costi sagi@ delle promozioni) pari al
7,5% medio rispetto all’approvvigionamento presgoossisti tradizionali.
Inoltre, orari di apertura ampi e “ritagliati” pureelle giornate festive sulle
diverse esigenze della clientela stessa, primammrtanza per I'industria di
marca quale veicolo logistico che consente di ragggre capillarmente il
consumatore finale tramite gli operatori profesaloma anche, in ultimo ma
non per ultimo, funzione sociale di rilievo laddoveCash & Carry si pone
come unico fornitore per i dettaglianti operantanee e ambiti disagiati

Tutto cio rivolgendosi a una clientela specificar(sumatori professionali e/o
in grande, collettivita, operatori del dettaglioadizionale e della
somministrazione) con una caratteristica di ultefio assoluta
differenziazione: I'emissione obbligatoria dellattima come elemento
imprescindibile per le operazioni di acquisto anfeodello scontrino fiscale
nel commercio al dettaglio.

Si tratta quindi di un servizio per collettivitaoperatori a monte che pertanto
nulla ha da vedere con la vendita al pubblico deglercizi al dettaglio
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(semmai, va altresi attentamente considerato che éclesclusivamente
legittimato ad acquistare nei Cash & Carry pud ancbmprare al dettaglio
ma non viceversa), operazioni e possibilita di vi@nal pubblico che, si
ribadisce, i Cash & Carry non solo non effettuareo encui assolutamente non
aspirano e nel quale il segmento dellHoreca € oquallo prevalente (40%
circa del totale con percentuale in costante dasa fronte di poco piu del
30% del dettaglio e meno del 30% degli utenti psi@nali).

Richiamo infine gli aspetti localizzativi e struthli degli impianti: i Cash &
Carry operano in aree prevalentemente extra urlsmedie appositamente per
infrastrutture e una rete autostradale adeguate atlvita specifica e alle
esigenze logistiche e di rifornimento sia proprige cdella clientela, con
afflussi da parte della stessa (e quindi di retatnaffico veicolare generato)
nell'arco della giornata e/o della settimana conuengssolutamente differenti
rispetto ad un esercizio alimentare al dettagligoali superficie (rapporto
stimabile pari a circa 1/200).

Non é quindi anche da questo aspetto ipotizzalidequalsiasi comparazione
da cui poi far discendere ipotesi di interventsaiplinari e addirittura
programmatori ispirati a quelli del dettaglio, témuanche conto che,
analogamente agli impianti industriali, anche iIC&sCarry debbono dotarsi
per l'inizio della loro attivita di una licenza didia ad hoc e operano nel
rispetto delle normative fiscali, igienico sanital lavoro e cosi via.

Non vi & quindi alcuna possibilita di individuareea o attivita di intertype
competition tra ingrosso e dettaglio di grande dipe, soprattutto partendo
dall’errata comparazione e assimilazione dei dudorseper ipotizzare
interventi normativi di carattere programmaticog civrebbero l'unico, del
tutto negativo, risultato di privare il settore d&ash & Carry di quelle prima
richiamate caratteristiche di flessibilita, adattsmo e snellezza gestionale che
ne hanno sinora decretato il successo e ne staaramtgndo ['ulteriore,
fisiologicamente calibrato, sviluppo futuro.

Enzo Guercilena(Unione del CTS di Milano - Comitato ingrosso alimteze)

- Quali spazi per I'ingrosso alimentare in Italiaie Lombardia, oggi e
domani?
- Quale funzione e quale prospettiva per le infraistire logistiche e
mercatali?
- EXPO 2015, pu0 essere una opportunita?
C’e da chiedersi che senso abbiano le liberalibrézin un settore come
questo.
Si rileva una grande arretratezza della funzionenaercati agroalimentari
all'ingrosso, che vanno invece rilanciati fortemeenper le funzioni che
svolgono, non solo e tanto per altre ragioni (dssstio, di ricollocazione
immobiliare, etc.). Una opportunita di rilancio deiercati pubblici generali
all'ingrosso di Milano (Sogemi), viene oggi prodp& in occasione
dellExpo 2015.
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Le strutture mercatali vanno rimesse in moto e pggenoderne.

Va percorsa la sfida dei servizi offerti dai mereatiella loro efficienza.

Un grande esempio € quello della borsa dei fioei @pgi € fatta a Amsterdam.
Occorre infine ripensare tutta la problematica alédigistica di servizio con
particolare attenzione al polo di Malpensa.

Paolo Mora (Regione Lombardia — DG Commercio, Fiere e Mercati)

In conclusione del dibattito si limita a raccoghiealcuni spunti e ad indicare
alcuni grandi filoni di lavoro su cui si sono appath quasi tutti i contributi
odierni:

a) Denominazioni e classificazianin un mondo in cui “tutti tendono a
fare tutto” saltano gli schemi di classificazioneua eravamo abituati e
dunque occorre ritrovare o apporre le denominazagii oggetti e
renderle veritiere;

b) Regolamentazione e governsi tratta innanzitutto di partire dalla
modernizzazione delle denominazioni e dalla rint@e@noscenza dei
fenomeni (vedi punto sopra) per poter stabilirelideglirizzi e delle
regole in sede di pianificazione urbanistica, mahandi studiare di
conseguenza l'approccio che ha la programmaziomemmociale al
fenomeno;

c) Supporto allo svilupganclude tutte le azioni che non avendo carattere
coattivo e vincolistico, vanno invece ad accompagreaa sostenere
naturalmente lo sviluppo delle imprese e del comopafra queste
possiamo distinguere 2 principali famiglie di irventi:
cl) infrastrutturali ovvero attinenti le grandi infrastrutture di
collegamento e di supporto alle reti distributivea anche di snodo
(mercati fisici e telematici);
c2) di servizj principalmente attraverso attivita e agevolaziala
formazione, alla informatizzazione, alla consuleagh operatori, alla
creazione di progetti e formazione ad hoc per kekges. CRAI a
Pechino 2009).

Su queste linee di lavoro Regione Lombardia intendeversi in stretto
accordo con gli operatori per affinare i propriugtenti di conoscenza a
sostegno del mercato.

Milano, 18 dicembre 2007
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