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Strategie commerciali. Unaprol e Cno hanno siglato accordi col gruppo Sisa, lavori in corso con Auchan

Patto tra produttori di olio e Gdo

Le priorita: qualita garantita e stop a sottocosto e superpromozioni

Giorgio dell’Orefice

#is Tra produttori olivicoli e
grande distribuzione organizza-
ta «scoppia» la pace. Dopo anni
di contrapposizioni - anche du-
re-—arrivalasvolta conle intese
fra agricoltori e Gdo per incre-
mentare le vendite di olio sugli
scaffali. Le iniziative sono anco-
ra alle prime fasi anche se si
stanno diffondendo sul territo-
rionazionale. Il tema é delicato.
Gli olivicoltori hanno spesso
puntatol'indice controle vendi-
tediolio d’olivaaprezzi «strac-
ciati» o addirittura sottocosto.
Con quotazioni tanto basse da
svilire il prodotto trascinando
cosi al ribasso i redditi dei pro-
duttori. Si calcola infatti che ol-
tre il 50% delle vendite in Ttalia

di olio d’oliva avvenga ormai in
regime di promozione assimi-
lando sempre pittl’olio d’olivaa
una qualsiasi commodity indif-
ferenziata. Traiprimi ad aprire
la nuova fase improntata alla
collaborazione sono stati i pro-
duttori associati ad Una-
prol-Consorzio olivicoloitalia-
noealCno (Consorzionaziona-
le degli olivicoltori) che hanno
stretto un accordo con i super-
mercati della catena Sisadi Ve-
neto, Lombardia e Piemonte.
Conuna condizione prioritaria:
escludere le promozioni basate
solo sul prezzo.

«Dopo gli sforzi fatti per ga-
rantire tracciabilita e sicurezza
alimentare ai consumatori e un
giusto reddito ai produttori —

spiega il presidente dell’'Una-
prol, Massimo Gargano - offria-
mo alla grande distribuzione
I'opportunita di sganciarsi dalla
competizione fatta solo sui prez-
zi e di offrire ai consumatori piti
evoluti un prodotto cheracchiu-
de qualiti, legame con il territo-
rio e sostenibilitd ambientale».
Le bottiglie vendute nelle
scorse settimane in 36 super-
mercati della catena Sisa, sono
state realizzate con un marchio
e un packaging ad hoc da Una-
prol e Cno. 1l marchio € quello
Fai (Filiera agricola italiana)e
sugliscaffalisono approdate tre
categorie di extravergine (deli-
cato, medio e forte) messe in
venditaaun prezzo medio di 4,5
euro per confezione da 0,75 litri.

«Con Sisa - spiega il direttore
dell’'Unaprol, Pietro Sandali - &
stato stretto un accordo che ha
disciplinato non solo la promo-
zione ma anche il posizionamen-
to delle bottiglie sugli scaffali e
la tempistica di vendita. Un pri-
mo esperimento positivo e che
sara presto replicato. Stiamo in-
fatti studiando un’iniziativa si-
mile conipuntivenditadellaca-
tenaIper».Lacampagnalancia-
ta da Unaprol, Cno e Sisanon e
rimasta un fattoisolato. Neigior-
niscorsiilministero perle Politi-
che agricole ha promosso unin-
contro per avviare un percorso
analogo con Auchan.Ed é emer-
salarichiestadellaGdodiunin-
termediario che concentri l'of-
fertadelle piccole produzioniar-
tigianali. Un ruolo peril quale si
¢ candidata ’azienda olearia
umbra Farchioni. «Gia svolgia-
mo questo compito per conto di
Auchan per la Dop Umbria - ha
spiegato il presidente Pompeo
Farchioni - e abbiamo messo a
punto uno strumento di diritto
anglosassone che prevede il pa-
gamento al produttore che con-
ferisce le olive di un prezzo ba-
se (ancorato alle quotazioni di
mercato) al quale verra ricono-
sciuta una royalty legata ai
quantitativi effettivamente ven-
duti. PerlaDop Umbriasi parti-
ra gia dalla campagna 2013 ma
siamo pronti a sviluppare, d’in-
tesa con Auchan, I'iniziativa an-
che suvasta scala».
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