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ACQUISTI IN NETWORK

Gli alimentari pesano sempre di piu sul bilancio delle famiglie. E affrontare la quarta settimana
diventa una vera impresa. Cosi i consumatori si mettono in rete per difendere i prodotti di qualita

di Marco Fratoddi

Lo scambio consumi calano. Ma il biologico cresce. Il dato a

di informazioni sorpresa e giunto qualche settimana fa dall'lsmea,
tra consumatori I'istituto che monitora 'andamento dei prodotti
diventa il modo agricoli, ed é stato ribadito durante il forum di

piu efficace per Coldiretti a Cernobbio. Nonostante la crisi eco-
sopravvivere nomica e l'incertezza globale, acuita dal crack

alla crisi finanziario delle ultime settimane, l'acquisto dei

prodotti senza pesticidi da parte delle famiglie italiane

cresciuto del 6%. Un segnale che non smentisce il quadro
complessivo: secondo Confcommercio in agosto,

per la decima volta nel 2008, gli acquisti

sono calati in media dell'1,5%, ri-

spetto a un anno prima. Si compra meno, ma si spende
di piu: il costo della spesa € aumentato del 4,8% e il solo
settore alimentare pesa per il 5,7% (Unioncamere). Fa-
cile immaginare la conseguenza: «Stiamo assistendo a
uha vera e propria proletarizzazione del cibo — dice il so-
ciologo Domenico De Masi — Piu si abbassa la ricchezza
di un paese abituato a essere ricco, piu aumenta l'insicu-
rezza e piu diventiamo proletari. E ora gli italiani stan-
no riorganizzando i propri consumi in modo da
sopravvivere alla quarta settimana». Ma
allora, come si spiega l'inarrestabile ascesa
del biologico, notoriamente piu caro degli
altri? E come cambia il modello di consu-
mo, dagli alimenti ai trasporti, nell’epoca



della grande depressione, la prima
di questa portata nel mondo occiden-
tale dal dopoguerra a oggi?

ELITE AL DETTAGLIO

Abbiamo provato a capirlo realizzan-
do una ricerca che fa il punto sulle
scelte di acquisto degli italiani. |
risultati sono a pagina 16 ma ce n'é
uno che merita di essere sottolineato
subito: « E innegabile che il volume
d’acquisto dei prodotti bio sia au-
mentato — spiega Antonio Valente,
direttore dell'istituto di ricerca Lo-
rien, che ha realizzato la rilevazione
— Ma le teste di chi acquista dimi-
nuiscono. Ovvero: chi persevera nel-
le scelte piu virtuose sono i consu-
matori piu convinti, quelli che han-
no fatto una scelta di comportamen-
to alimentare e non sono disposti a
riposizionare i propri acquisti verso
il basso. Gli altri sono sempre piu
scoraggiati dai prezzi». Dal traguar-
do della qualita, insomma, rischia
di allontanarsi una larga fetta del
paese. Ed é per questo che abbiamo
deciso di lanciare, insieme ad Aiab
(Associazione italiana agricoltura
biologica) e ad Helpconsumatori (la
rivista on line del Movimento difesa
del cittadino), Passaparola Bio: un
servizio di auto-aiuto per segnalare
le opportunita di acquisto piu con-
venienti di prodotti senza pesticidi,
etici e sostenibili (vedi a lato).

MISSIONE POSSIBILE

L'impresa non e impossibile, in-
nanzitutto perché secondo I'lsmea i
prezzi al consumo dei principali pro-
dotti bio sono aumentati dell’'1,9%
nel 2007 e del 4,7% nei primi sei
mesi del 2008: un andamento in
media meno inflattivo, e quindi rela-
tivamente piu conveniente, rispetto
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|
DELLA CRISI
3,8%

tasso d’'inflazione
(giugno 2008)*

-3,4%

vendite al dettaglio
(giugno 2008)*

-31%

domanda
complessiva

di beni da parte
delle famiglie

-13,6%

acquisti di veicoli a
motore, consumi di
carburante e spese
di trasporto aereo

-3,4%

acquisti
di abbigliamento
e calzature

-2,5%

acquisti di prodotti
alimentari
e tabacchi

-0,7/%

acquisti di beni
e servizi
per la casa

Fonte: Indicatore dei
Consumi Confcom-
mercio (Icc), agosto
2008 (rispetto ad
agosto 2007);

* Dato Istat

BIO

Caro-pane, caro-pasta, caro-verdura. Quale metodo
migliore del vecchio passaparola per condividere le
informazioni sui prezzi piu convenienti dei prodotti

i o

FUNZIONA COSI

Memorizza sul tuo cellulare
il numero del Passaparola Bio:
320 204 30 40

Se vedi un’offerta speciale, un
prezzo particolarmente
vantaggioso, oppure se vuoi far
conoscere I'indirizzo di un pro-
duttore che vende al minuto,
un farmers’ market o un nuovo
gruppo d’acquisto... invia un
messaggino con le informazio-
ni essenziali anteponendo al
testo il codice 500.

Tutti i “passaparola” verranno
raccolti e organizzati per citta
e prodotto su
www.lanuovaecologia.it
www.helpconsumatori.it.

Se preferisci inviare il messag-
gio via e-mail puoi scrivere a

biologici? Per farlo abbiamo
istituito insieme ad Aiab ed
Helpconsumatori un numero al
quale inviare, tramite sms, i dati
essenziali sulle migliori opportu-
nita di acquisto.

IN COLLABORAZIONE CON

Indica il nome e 'indirizzo del
punto vendita in cui hai trovato
il prodotto che vuoi segnalare

Ricorda di anteporre
il codice 500

(A Roma

mercatino

Altraeconomia,
(Largo Frisullo,
(insalata a 1,80 )
Leuro kg. )

Dicci chi Condividi con gli
ringraziare altri consumatori
per il le offerte piu
consiglio convenienti che
incontri facendo
la spesa

passaparolabio@lanuovaecologia.it.

Iscrivendoti alla newsletter su

www.lanuovaecologia.it/NENewsletter.php riceverai
periodicamente via email tutte le informazioni fornite dagli
utenti e potrai cosi allargare il giro del passaparola.

1l costo del messaggino € quello previsto dalla tua compagnia telefonica. Il tuo numero di
telefono non verra reso pubblico e sara utilizzato esclusivamente per realizzare il servizio di

ricezione.
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ai corrispondenti prodotti conven-
zionali (I'inflazione ¢ stata del 6,1%
nello stesso periodo). «<E poi perché
I'incidenza della filiera distributiva
— spiega Enrico De Ruvo dell'lsmea
— si puo abbattere anche nel biologi-
co, dove esistono due estremi: da un
lato il negozio specializzato con prez-
zi decisamente piu alti, fuori mer-
cato e affrontabili solo per unélite.
Dall’altro lato la vendita diretta che
presenta cifre decisamente piu basse
rispetto alla grande distribuzione».

SOCIAL MARKET

La caccia al prezzo é diventata cosi
una specialita anche per chi non
cede alle lusinghe dei discount o dei
prodotti “a marchio”. Secondo una
stima di Coldiretti, nell'ultimo anno
sette italiani su dieci hanno fatto
almeno una volta acquisti diretta-

DI CHI E LA COLPA?

Nessuno puo dirsi al riparo dalla crisi. A colloquio con I’economista Luigi Guiso

ralizzata. Non € piu un problema soltan-

to delle fasce piu deboli: quando tremano
le borse e le banche, nessuno si sente al ripa-
ro dalla crisi. Ma qual é il quadro economico alla
base di questa congiuntura? C’é chi accusa i pae-
si produttori di petrolio, chi i grandi giganti asiati-
ci, chi se la prende con i biocarburanti che avreb-
bero fatto alzare i prezzi delle colture food. E chi,
come Giulio Tremonti, grida alla speculazione. Ne
abbiamo parlato con Luigi Guiso, professore di
Economia allo European university institute di Fi-
renze e redattore di la-

Siamo entrati nell’era dell’insicurezza gene-

tamente i processi produttivi si assesteranno, di-
venteranno energy saving, si utilizzeranno altre
forme di energia, si fara economia nell’uso del
petrolio. A quel punto il prezzo al barile si rista-
bilizzera e iniziera a diminuire. Ma & un processo
che richiede anni.

E per gli alimentari?

La dinamica € in parte simile. C’¢ un forte in-
cremento di domanda di alcune derrate alimenta-
ri da parte di paesi poveri dipendenti da cibo. E
di alcune produzioni, come il mais, per produrre
energia. Se il prezzo di una derrata come il gra-
no sale, i produttori met-

mente dal produttore, risparmiando
intorno al 30%. E proprio Coldiretti
ha intuito il boom promuovendo una
rete di cento farmers’ market italia-
ni per garantire prezzi calmierati
sui prodotti agricoli. «Si stanno mol-
tiplicando i mercatini dove si compra
a minor costo, direttamente dai con-
tadini, oppure quelli dove si fanno
scambi — riprende De Masi — E si
mettono in atto tutte quelle strate-
gie che nei periodi di benessere non
si prendono in considerazione».

SCELTE DI BASE
Ma tra i segnali piu rilevanti di
questa nuova economia, centrata

1 7 2\
voce.info. C'e forte . teranno a coltura di gra- sulla mutualita, c'e la proliferazione
domanda di no parte dei loro terreni. dei gruppi d'acquisto solidale (Gas)

Professor Guiso, i prez-
zi vanno alle stelle. Di
chi & la colpa?

Non ¢ la generalita dei
prezzi ad aumenta-
re ma due componen-
ti del mercato, quelle energetiche e alimentari.
Per quanto riguarda il petrolio, la domanda pro-
veniente dai paesi asiatici a elevatissima cresci-
ta, come la Cina e I'India, € aumentata moltissi-
mo. Questa domanda ha fatto lievitare il prezzo
del greggio e le conseguenze sono quelle che ab-
biamo visto.

La soluzione?

Trovare fonti di energia sostitutive al petrolio. Len-
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derrate alimentari
e di petrolio.

Cosi i prezzi
sono lievitati’

Lincremento nell’'offerta
calmierera i prezzi. Per
le coltivazioni, I'offerta
si adeguera per anda-
re incontro all'incremen-
to di domanda. Nel caso
del prezzo del petrolio, invece, la domanda dovra
aggiustarsi grazie ai cambiamenti tecnologici.

E intanto?

Le previsioni parlano di un rallentamento dell’eco-
nomia piu pronunciato in Europa, in particolare in
Italia. Ma il problema piu serio sta nel fatto che
il nostro paese da dieci anni cresce sistematica-
mente meno degli altri Stati europei.

(Sabrina Bergamini)

riconosciuti con un paio d'emen-
damenti nella scorsa Finanziaria
come soggetti giuridici no profit:
quelli censiti dalla Rete Gas hanno
superato quota 450 contro i 150 di
quattro anni fa (ma al di fuori di
questo circuito ce ne sono circa un
migliaio). A Milano ce n'é pratica-
mente uno in ogni quartiere per un
business complessivo che, secondo il
Sole 24 Ore, passera nel 2008 da 30
a 50 milioni. E l'obiettivo, anche qui,
e garantirsi la qualita senza perdere
di vista il costo: «<Ma alla base della
nostra scelta c¢'é innanzitutto una
motivazione etica — spiega Mauro
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Fumagalli, coordinatore della rete
Intergas di Milano — Vogliamo af-
fermare un modello di consumo che
favorisca le relazioni interpersonali,
attraverso il volontariato e il soste-
gno ai piccoli produttori bio. Siamo
una nicchia ma chissa, se andiamo
avanti cosi un giorno Esselunga po-
trebbe anche chiudere».

RESPONSABILI PER FORZA

Il fenomeno non € isolato. Anche in
Inghilterra, fa sapere Federbio, il
mercato si sta riposizionando verso
forme di distribuzione orizzontale
(con fatturati in crescita fino al 30%
per gli operatori specializzati e la
vendita diretta) dopo che per anni la
grande distribuzione, approfittando
del boom di richieste, si é ritagliata
margini troppo alti. Cosi non é raro,
anche da noi, vedere nei supermarket
che ospitano scaffali bio, o nei negozi
specializzati, offerte che tentano di
stare al passo con il social network
delle reti alternative, dove i ribassi
arrivano anche al 60%. Consumatori
responsabili, insomma, si diventa un
po’ per scelta e un po’ per necessita.
E di necessita, come si dice, virtu:
«Da questa crisi — riprende Antonio
Valente — c'¢ da aspettarsi una ridu-
zione del bisogno di consumare, in
larga parte indotto e non rispondente
alle reali necessita delle persone».

CHI FA DA SE

Un altro segno dei tempi ¢ il
ricorso sempre piu frequente all'au-
toproduzione, come dimostra l'esca-
lation degli orti urbani, che secondo
il sociologo Giampaolo Fabris sono
ormai «pratica di massa» a Tokyo,
New York e Londra coinvolgendo
percentuali crescenti anche di nostri
concittadini: con appezzamenti col-
tivati a fini produttivi intorno alle
abitazioni, lungo le linee ferroviarie
e dove ci sia un pezzo di terreno li-
bero. Anche qui, stando a Coldiretti,
l'orto fai da te consente di rispar-
miare fino a 300 euro al mese. Con il
vantaggio di coltivare, insieme agli
ortaggi, nuove forme di socialita che
questa crisi, un po’ come l'austerity
degli anni Settanta, consente di ri-
scoprire.
(Ha collaborato Sabrina Bergamini)
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Dall'alto: Sergio
Marini, presidente
Coldiretti, e Antonio
Valente, direttore
dell'istituto

di ricerca Lorien
consulting

| farmer’s markets rappresentano la migliore
alternativa al tour degli alimenti. Per garantire
la qualita del cibo e abbattere la CO,

di Barbara Lomonaco

iwi dalla Nuova Zelanda,

fragole che “parlano”

spagnolo, aglio importato

dalla Cina. Secondo la

Coldiretti, un pasto medio
percorre piu di 1.900 km prima di
giungere sulle nostre tavole. Eppu-
re accanto agli alimenti “nomadi”
ne esistono di altrettanto buoni,
vicino casa nostra. Nel
2008 ¢ infatti entrato
in vigore un decreto
legge che consente di
avviare mercati gestiti
dagli agricoltori in
tutti i comuni. Incenti-
vando la cosiddetta fi-
liera corta si combatte
la moltiplicazione dei
prezzi tra il campoe la
tavola: gli agricoltori
guadagnano di pit e i
consumatori spendo-
no meno per prodotti
locali e piu freschi.
Tagliando i chilometri
del trasporto si rispar-
miano inoltre gas serra
all'ambiente. Coldiretti
parla di vero e proprio boom.

«Il numero di imprese che
vendono con queste modalita ¢ cre-
sciuto in modo esponenziale — com-
menta il presidente, Sergio Marini
— | cosiddetti farmer’s markets sono
uno strumento per riarticolare
la distribuzione del valore lungo
la catena che porta il prodotto al
consumatore, a vantaggio degli
agricoltori». | diretti interessati,
almeno quelli della Capitale, sono
piu tiepidi. «<Temo che questo tipo di
vendita sia destinato a restare una
nicchia a causa dello stile di vita e
delle abitudini diffuse tra i consu-
matori», commenta Stefano Tiozzo

della cooperativa agricola Ortosole.
Eppure, secondo Marini, «i consu-
matori aumentano perché le possi-
bilita di risparmio arrivano fino al
30%, moltiplicando le aspettative di
qualita e controllo della sicurezza.

I farmers’ markets sono un nuovo
modo di fare la spesa che valorizza
I'agricoltura di prossimitan.

Da Nord a Sud si contano una
cinquantina di mercati, tra fissi e
periodici. E accanto ai mercati del
contadino si stanno rapidamente
diffondendo altre forme di vendita
diretta con piu di 57mila aziende
agricole che vendono al pubblico
nelle proprie sedi. Intanto I'lsmea
(Istituto di servizi per il mercato
agricolo alimentare) dice che su un
euro speso dagli italiani in alimenti
il 60% va alla distribuzione, il 23%
all'industria e il 17% agli agricolto-
ri. La vendita diretta pud modifica-
re queste percentuali.

@® www.mercatidelcontadino.it
www.campagnamica.it

- CAMPO IN TAVOLA
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