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Distribuzione alimentare moderna e potere: una valutazione economico-politica
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Dipartimento di Scienze della Natura e del Territorio

Abstract

Il presente lavoro si propone di valutare la natura e la portata del potere detenuto dalla
Grande Distribuzione in seno alle filiere agro-alimentari, a partire dal presupposto della
particolare complessita che ne caratterizza la natura. La preminente posizione di influ-
enza, governo e controllo assunta dalle grandi insegne del dettaglio si fonda infatti su
fonti di diversa estrazione (economica, istituzionale, culturale e politica) e di altrettanti
strumenti si avvale. Cio induce ad esplorare il problema entro ambiti di analisi piu ampi
di quello meramente economico e a prendere in considerazione gli aspetti sociali, politi-
ci, psicologici e comportamentali.

L’analisi, condotta su due filiere rappresentative della realta agro-alimentare italiana, si
compone di tre parti, articolate secondo logica consequenziale. Nella prima, viene veri-
ficata I’ipotesi dell’esistenza di una posizione di potere di mercato della componente di-
stributiva attraverso 1I’impiego di un modello econometrico di trasmissione dei prezzi.
Nella seconda parte, 1’analisi vertera sul pit ampio contesto interpretativo offerto dalla
sintesi cosiddetta economico-politica degli approcci economico e comportamentistico.
In tale frangente sono esaminate le precondizioni ed i meccanismi che innescano condi-
zioni di potere nelle relazioni di fornitura della Grande Distribuzione alimentare, ven-
gono postulate le fonti del potere bilanciante esercitato dalla controparte ed é valutata la
stabilita della relazione, anche in rapporto alle tipologie ed agli esiti dei conflitti che
possono insorgere tra i contraenti. La parte conclusiva offre — a titolo esemplificativo —
un riscontro operativo in chiave normativa alle indicazioni emerse dall’analisi svolta.
Per far ci0 ci si avvale di una breve e schematica rassegna dell’attivita dell’ Autorita Ga-
rante della Concorrenza e del Mercato in materia agro-alimentare negli anni recenti, da
cui emerge una visione contraddittoria del ruolo svolto dalla Grande Distribuzione in
tale contesto.



1. Introduzione

Il settore primario si trova oggi ad operare — in Italia ed in Europa — in un contesto
competitivo quanto mai difficile e ampio. Per quel che riguarda la concorrenza orizzon-
tale, le imprese della trasformazione e della distribuzione hanno oggi la possibilita di
accedere a forniture di provenienza remota a condizioni economiche e logistiche tali da
rendere assolutamente rilevanti eventuali strategie di leadership di costo o di differen-
ziazione perseguite in angoli lontani del pianeta. Anche nell’ambito delle relazioni ver-
ticali, la componente produttiva agricola appare per lo piu chiusa in un angolo da preca-
rie capacita contrattuali sia nei confronti dei fornitori di mezzi tecnici sia con riguardo ai
destinatari dell’offerta, si tratti di industriali o di mediatori della distribuzione. Una del-
le conseguenze piu evidenti di questa tendenza consolidata pud essere individuata nel
cosiddetto agricultural squeeze (van der Ploeg, 2006), che ben rappresenta il progressi-
vo impoverimento dei margini reddituali ritraibili dagli imprenditori agricoli, in special
modo di quelli che hanno adottato tecniche di produzione fondate sul largo impiego di
input di provenienza industriale, costretti a fronteggiare 1’incudine di prezzi incessabil-
mente crescenti dei mezzi di produzione ed il martello di mercati di destinazione sempre
piu volatili e meno remunerativi.

La sequela di acquisizioni e fusioni che hanno caratterizzato la storia recente
dell’industria e della distribuzione alimentare ha contribuito a modificare 1’assetto strut-
turale delle filiere e, con esso, a spostare presso i segmenti piu prossimi alla fase del
consumo i centri decisionali delle strategie e delle traiettorie evolutive dei sistemi inte-
grati di offerta agro-alimentare. La componente distributiva, per di piu, ha ulteriormente
accentuato i connotati della concentrazione dei rapporti di forza con la realizzazione
delle cosiddette “centrali d’acquisto”, deputate al raggruppamento delle negoziazioni di
diverse insegne commerciali con comuni fornitori, che attualmente gestiscono circa il
35% degli approvvigionamenti della distribuzione despecializzata (Federdistribuzione,
2011). 1l fenomeno, oggetto di recente indagine da parte dell’ Autorita antitrust italiana,
si riferisce ad un modello che attraversa attualmente una fase di ripensamento, ma che
promette di assicurare nuove basi di funzionalita all’azione della distribuzione moderna.
In queste condizioni di operativita contrattuale, la Grande Distribuzione ha finito con
I’acquisire capacita decisionali e, di conseguenza, prendere in carico responsabilita di
scelta in nome e per conto dell’intera filiera, al punto da assumere i connotati di una ve-
ra e propria Authority (Dixon, 2003). Ad essa la collettivita conferisce funzioni di varia
natura, che spaziano dal controllo dell’inflazione alla garanzia di qualita dei prodotti,
fino a giungere, negli ambiti locali, alla creazione di opportunita di occupazione ed alla
progettazione dello sviluppo di ampi tessuti urbani e, piu in generale, territoriali (Pulina,
2010).

L’ascesa al potere della distribuzione moderna comporta dunque implicazioni che vanno
ben al di la delle pur importanti questioni che attengono alla sfera meramente economi-
ca e dei meccanismi di trasmissione dei prezzi, per estendersi ad ambiti di rilevanza so-
ciale e politica che richiedono un’analisi articolata ed approfondita. Per questo motivo,
la copiosa letteratura di verifiche empiriche dell’esercizio del potere di mercato
nell’ambito delle filiere agro-alimentari, in cui si fa riferimento a paradigmi teorici ed a
strumenti analitici ormai consolidati presso la comunita scientifica, appare in grado di
produrre indicazioni e nuove conoscenze che possono ritenersi utili, ma del tutto insuf-
ficienti rispetto alla complessa reale natura ed alla portata del problema.



Questa nota intende proporre una lettura delle relazioni di potere in seno alle filiere a-
gro-alimentari in cui la valutazione basata su aspetti puramente economici viene inte-
grata da dispositivi di analisi in cui si tiene conto di fattori di altra natura, quali quelli
psicologico-comportamentali e socio-politici. La presente indagine ha pura valenza e-
semplificativa e viene condotta su olio di oliva e ortaggi freschi, due filiere italiane che,
per natura delle produzioni, assetto strutturale, esigenze tecnologiche e logistiche e poli-
tiche settoriali di riferimento, appaiono conformate in maniera sensibilmente differente,
il che indurrebbe a presupporre 1’esistenza di “mappe del potere” altrettanto diversifica-
te. Tra i tanti approcci analitici messi a punto per la valutazione econometrica della pre-
senza di posizioni di potere in seno alla filiera, in questa occasione si € optato per quello
di Gardner (1975), le cui successive modificazioni hanno dato luogo alle metodologie
che risultano piu estesamente applicate in letteratura. Le indicazioni emerse dall’analisi
econometrica, che riguardano principalmente le dinamiche dei margini tra prezzi alla
produzione e al consumo, saranno integrate — nella parte successiva — da valutazioni i-
spirate dall’economia comportamentistica, nella ricerca di una sintesi di carattere eco-
nomico-politico (Stern e Reve, 1980). La nota si conclude con un breve riscontro opera-
tivo delle considerazioni ispirate dall’indagine attraverso una breve rassegna critica
dell’azione recentemente svolta dall’ Autorita Garante della Concorrenza e del Mercato
(AGCM) italiana nei confronti della Grande Distribuzione alimentare.

2. Un valutazione prettamente economica

2.1 1l modello teorico di riferimento e le fonti dei dati

Tra le metodologie proposte in letteratura atte a stimare il potere di mercato lungo una
filiera, il modello proposto da Gardner (1975) é quello che nel tempo ha riscontrato piu
estesa applicazione. Esso risulta, infatti, particolarmente adatto ad analizzare sistemi
profondamente integrati, quali sono le filiere agroalimentari, e si pone 1’obiettivo di ana-
lizzare i margini tra i prezzi alla produzione agricola e prezzi al consumo. Sul piano o-
perativo, il modello si concentra sul settore della trasformazione alimentare che, a mon-
te, acquista input agricoli e non agricoli e, a valle, vende prodotti trasformati per il det-
taglio®. 1l paradigma presenta alcuni limiti teorici e metodologici di non poco conto. In
primo luogo, non tiene direttamente conto della fase distributiva. Inoltre, I’ipotesi di
concorrenza perfetta nel settore della distribuzione, postulata nel modello, appare un as-
sunto assai poco adatto — nella maggior parte dei casi — a rappresentare realisticamente
le condizioni dei mercati agroalimentari. Non ultimo, non appare condivisibile nemme-
no I’ipotesi secondo cui le imprese distributive operino con rendimenti di scala costanti.
McCorriston (1998, 2001) e Lloyd et al. (2009) hanno introdotto nel modello di Gar-
dner alcune modifiche che ne consentono un miglior adattamento alla realta. In partico-
lare, il modello di Lloyd et al. rimuove I’assunto di perfetta concorrenza nei mercati, fa
perno sul settore distributivo e necessita solamente di serie storiche relative ai prezzi.
Rimandando a Lloyd et al. (2006, 2009), Cavicchioli (2010) e Niemi e Xing (2011) per
maggiori dettagli sugli aspetti procedurali, il modello si sostanzia nell’equazione non
ristretta:

! Di fatto, si tratta di un modello ad un output (il prodotto alimentare) e due input (la materia prima agri-
cola ed un fattore non agricolo rappresentativo di tutti i fattori non agricoli) e, pertanto, valuta gli effetti
sulla trasmissione dei prezzi causati sia dall’offerta che dalla domanda del settore della trasformazione.



(1) Px=po+p1Pat+p2C+psN+ps W

dove Py ¢ il prezzo al consumo del prodotto considerato, P, € il prezzo alla produzione,
C rappresenta altri costi non riconducibili al prodotto agricolo sostenuti in seno alla fi-
liera, N e uno shifter esogeno di domanda, quale per esempio I’indice dei prezzi dei
consumi alimentari in generale, W e uno shifter di offerta che influenza I’offerta agrico-
la (misure di politica agraria, prezzi dei fattori della produzione, ecc.).

Appurato che i parametri 1 e f, dovranno risultare significativi e positivi a prescindere
dal fatto che I’ipotesi di concorrenza perfetta sia confutata 0 meno, la significativita sta-
tistica ed il segno relativi ai parametri associati agli shifter di domanda ed offerta per-
mettono di stimare se vi sia 0 meno presenza di potere di mercato lungo la filiera. In
particolare, si tratta di verificare quali variabili influiscano sul differenziale Py — Py:

a) nel caso in cui S5 e B4 risultino ambedue non significativamente diversi da zero,
si dovrebbe concludere che vi sia assenza di potere di mercato. Il differenziale
Px — P4 dipende, infatti, esclusivamente dai costi associati ai prodotti non agrico-
li e, quindi, i settori operano in un mercato di concorrenza perfetta;

b) nel caso in cui S5 risulti significativamente diverso da zero e con segno positivo
e B4 significativo, ma con segno negativo, si dovrebbe concludere che vi sia e-
sercizio di potere di mercato. In questo caso, infatti, la variabile N relativa allo
shifter di domanda agira positivamente determinando un aumento del differen-
ziale Py — P, e nel contempo su tale divario incidera la variabile che riflette lo
shifter di offerta, la quale esercitera un incremento su esso qualora si manifesti
un effetto negativo su Py;

C) nei restanti casi — un solo parametro significativo, segni dei parametri concordi o
invertiti rispetto a quanto atteso — si dovra concludere che tale modello o le va-
riabili impiegate non sono adatti a descrivere il mercato.

La tabella 1 descrive le variabili introdotte nei due modelli, relativi rispettivamente alle
filiere dell’olio di oliva e degli ortaggi freschi, e le relative fonti. Si specifica che la re-
tribuzione del lavoro nell’industria di trasformazione é stata adotta come proxy della va-
riabile inerente ai costi di mercato nella filiera per i fattori non-agricoli (C). Nel caso
della filiera dell’olio d’oliva sono stati utilizzati gli indici delle retribuzioni contrattuali
nell’industria di “produzione di oli e grassi vegetali”, mentre per gli ortaggi freschi ci si
e riferiti alla retribuzione contrattuale degli addetti nell’industria di “lavorazione e tra-
sformazione di frutta ed ortaggi”. Per quanto attiene, infine, alle variabili che riflettono
lo shifter di domanda (N) e di offerta (W) del mercato agroalimentare, si € fatto ricorso
ad informazioni non espressamente riferibili ai singoli comparti esaminati ma, rispetti-
vamente, all’intero mercato dei prodotti agricoli e dei fattori. In particolare, si sono con-
siderati — rispettivamente — I’indice dei prezzi al consumo dell’intera collettivita (tabac-
chi esclusi) e I’indice generale dei prezzi dei prodotti acquistati dagli agricoltori. Questa
approssimazione rappresenta un limite oggettivo del modello adottato di cui occorrera
tener conto nella lettura dei risultati.



Tabella 1 — Gli indici di prezzo mensili utilizzati nell’analisi: Gennaio 2000-Settembre 2011 (Anno 2005 = 100)

Variabile Fonte Statistica di base
OLIO D’OLIVA
Py olio Indice dei prezzi al consumo di olio d’oliva ISTAT Numeri indice dei prezzi al consumo per I’intera collettivita (olio d’oliva)
Pa olio Indice dei prezzi alla produzione di olio d’oliva ISTAT Numeri indice dei prezzi alla produzione dei prodotti venduti dagli agricol-
tori (olio d’oliva)
C olio Indice delle retribuzioni contrattuali nell’industria olea- Conlstat Indice delle retribuzioni contrattuali per dipendente (produzione di oli e
ria grassi vegetali ed animali)
N otio Indice dei prezzi al consumo generale ISTAT Numeri indice dei prezzi al consumo per ’intera collettivita (generale)
W io Indice dei prezzi dei fattori della produzione in agricol- ISTAT Numeri indice dei prezzi alla produzione dei prodotti acquistati dagli agri-
tura coltori (generale)
ORTAGGI
Pxoraggi  Indice dei prezzi al consumo di ortaggi ISTAT Numeri indice dei prezzi al consumo per ’intera collettivita (ortaggi fre-
schi)
Paotagsi  INdice dei prezzi alla produzione di ortaggi ISTAT Numeri indice dei prezzi alla produzione dei prodotti venduti dagli agricol-
tori (ortaggi freschi)
Coragsi  Indice delle retribuzioni contrattuali nell’industria di la- Conlstat Indice delle retribuzioni contrattuali per dipendente (lavorazione e trasfor-
vorazione degli ortaggi mazione di frutta ed ortaggi)
Nomaggi  Indice dei prezzi al consumo generale ISTAT Numeri indice dei prezzi al consumo per I’intera collettivita (generale)
Womgg  Indice dei prezzi dei fattori della produzione in agricol- ISTAT Numeri indice dei prezzi alla produzione dei prodotti acquistati dagli agri-

tura

coltori (generale)




D’altra parte — ammessa e non concessa la possibilita effettiva di reperire dati attendibili
al riguardo — il ricorso ad altre fonti statistiche con informazioni specifiche sui prezzi
dei fattori per I’olivicoltura e 1’ortaggicoltura potrebbe implicare problemi di omoge-
neizzazione delle serie storiche, legati ai criteri differenti dall’Istat di selezione del
campione e rilevamento dei dati.

2.2 Risultati e discussione

La prima fase dell’analisi econometrica ha riguardato la verifica dell’ordine di integra-
zione delle serie storiche. Attraverso il test di Dickey-Fuller aumentato (ADF) e stata
verificata I’ipotesi nulla di non stazionarieta delle serie nella duplice ipotesi di presenza
della sola intercetta stocastica («) o della costante pit una componente deterministica
associata al trend temporale (o + a1t) nel processo autoregressivo. Per quanto riguarda
la filiera dell’olio d’oliva, la tabella 2 mostra che 1’ipotesi nulla puo essere accettata con
alta significativita statistica per quasi tutte le serie storiche e per entrambe le ipotesi.
Non vi sarebbe dungue stazionarieta nelle serie storiche, pur se sotto I’ipotesi “intercetta
piu trend” si ¢ stimato il rifiuto dell’ipotesi nulla (per o < 5%) per la serie che riflette la
variabile C. Anche per quanto concerne la filiera degli ortaggi (tab. 3), si & stimato che
la maggior parte delle serie risultano non stazionarie, con 1’eccezione della serie storica
relativa ai prezzi alla produzione degli ortaggi, per ambedue le ipotesi, ed a quella
sull’indice delle retribuzioni contrattuali, relativamente alla sola ipotesi “intercetta piu
trend”.

Tabella 2 — Risultati dell’Unit root test (variabili in livello) — Olio d’oliva

con intercetta e trend con intercetta
t p t p
Py olio Prezzi consumo -1,467 0,841 -1,342 0,612
P2 olio Prezzi produzione olio -1,514 0,825 -1,584 0,491
C olio Retribuzioni dipendenti -3,499 0,043 0,570 0,988
N qrio Prezzi consumo generale -1,152 0,919 -1,786 0,388
W glio Prezzi acquisti agricoltori -2,816 0,191 -0,737 0,836

Tabella 3 — Risultati dell’Unit root test (variabili in livello) — Ortaggi

con intercetta e trend con intercetta
t p t p
Pxortagsi  Prezzi consumo ortaggi -0,050 0,369 -0,025 0,242
Paortagsi  Prezzi produzione ortaggi -0,297 0,001 -0,281 0,000
Comaggi  Retribuzioni dipendenti -0,221 0,010 0,001 0,974
Nomagsi  Prezzi consumo generale -0,008 0,989 -0,006 0,299
W ogqi  Prezzi acquisti agricoltori -0,032 0,191 -0,002 0,835

Seguendo Engle e Granger (1987), si € percio proceduto alla verifica dell’ipotesi nulla
di non stazionarieta per le differenze prime e della relativa cointegrazione, che farebbe
supporre una significativa convergenza delle variabili nel lungo periodo, ascrivendo la



differenza tra esse ad un errore di breve termine. | risultati del test sono riportati nelle
tabelle 4 e 5. Si pud notare come in tutti i casi — per la filiera dell’olio d’oliva come per
gli ortaggi — I’ipotesi nulla venga rifiutata (per a < 5% nel caso della variabile dipen-
dente nella filiera dell’olio d’oliva e per o < 1% nei restanti casi).

Tabella 4 — Risultati dell’Unit root test (variabili in differenza prima) — Olio d’oliva

con intercetta e trend con intercetta
t p t p
Py olio Prezzi consumo olio -3,339 0,049 -3,274 0,016
P olio Prezzi produzione olio -6,192 0,000 -6,187 0,000
C aiio Retribuzioni dipendenti -9,132 0,000 -9,085 0,000
N slio Prezzi consumo generale -7,287 0,000 -4,327 0,000
W giio Prezzi acquisti agricoltori -4,397 0,002 -4,416 0,000

Tabella 5 — Risultati dell’Unit root test (variabili in livello) — Ortaggi

con intercetta e trend con intercetta
t p t p
Pxortagsi  Prezzi consumo ortaggi -0,735 0,000 -0,716 0,000
Paoragsi  Prezzi produzione ortaggi -0,896 0,000 -0,896 0,000
Coragsi  Retribuzioni dipendenti -1,211 0,000 -1,204 0,000
Noragsi  Prezzi consumo generale -0,925 0,000 -0,870 0,000
W oaqei  Prezzi acquisti agricoltori -0,272 0,008 -0,271 0,001

Sulla base di questi risultati si € proceduto a stimare i parametri della funzione (1) ed a
verificare se esista 0 meno esercizio di potere di mercato da parte del settore distributi-
vo. Tale verifica é avvenuta con un modello vettoriale a correzione di errore (VECM)
che consente di stimare distintamente le relazioni di breve e lungo periodo tra variabili
non stazionarie ma cointegrate?. Si & preliminarmente impiegato il test di cointegrazione
di Johansen (1988) al fine di selezionare per ogni serie storica le combinazioni di varia-
bili con un solo vettore di cointegrazione. Tra le cinque diverse ipotesi relative alla for-
ma funzionale, il test & stato condotto sotto 1’assunzione teorica di trend lineare dei dati
in virtu della compresenza di intercetta e trend nel vettore di cointegrazione. Le combi-
nazioni di variabili con una solo vettore di cointegrazione sono state impiegate per la
stima della funzione (1), utilizzando un numero di ritardi e restrizioni pari a quelli che
assicuravano tale eventualita.

I risultati sono riportati nelle tabelle 6 e 7. Occorre precisare che i parametri del vettore
di cointegrazione risultano invertiti di segno rispetto a quanto prevede il modello. | co-
efficienti dell’error correction term (ECT) relativi al modello per 1’olio di oliva, tutti
negativi ed altamente significativi (per a. < 0.01), suggeriscono una tendenza del sistema
all’equilibrio nel lungo periodo, confermando cosi il rispetto di una delle pre-condizioni

2 1l modello concepisce, infatti, i cambiamenti della variabile dipendente come scostamenti rispetto
all’equilibrio di lungo periodo con le altre variabili.



teoriche del modello®. I parametri del vettore di cointegrazione, statisticamente signifi-
cativi, mostrano il segno atteso dal modello. In particolare, i valori dei parametri f; e
mostrano una relazione positiva con la variabile dipendente; per quel che riguarda i pa-
rametri associati agli shifter, quello relativo alla domanda (f3) presenta segno positivo,
mentre il parametro riferito all’offerta (f,) € negativo.

Tabella 6 — Stima dei parametri dei vettori di cointegrazione — Olio d’oliva

Vettore di cointegrazione ECTY;

Coefficiente p. Coeff. p
Py otio Prezzi consumo -3,339 0,049 -3,274 0,006
P olio Prezzi produzione olio -6,192 0,000 -6,187 0,000
C siio Retribuzioni dipendenti -9,132 0,000 -9,085 0,000
N slio Prezzi consumo generale -7,287 0,000 -4,327 0,000
W giio Prezzi acquisti agricoltori 4,397 0,002 -4,416 0,000

I risultati indicano la presenza di esercizio di potere di mercato lungo la filiera: il prezzo
al consumo dell’olio d’oliva ¢ infatti positivamente connesso al prezzo alla produzione e
ai costi associati ai fattori non agricoli della filiera, ma allo stesso tempo € funzione po-
sitiva dei prezzi al consumo in generale e negativa dei prezzi dei fattori della produzione
acquistati dagli agricoltori.

La preponderanza della Grande Distribuzione tra i canali di acquisto dell’olio di oliva
da parte delle famiglie italiane induce ad attribuire a tale componente 1’esercizio del po-
tere lungo la filiera. Come riferito in precedenza, il test non offre la possibilita di valuta-
re I’entita di tale potere, ma il fatto che i risultati siano significativamente coerenti con il
modello teorico di Lloyd et al. — aspetto di non poco conto, visto che spesso il test non
si rivela significativo o coerente — € indicativo, al di la della misura, della sussistenza di
condizioni non perfettamente concorrenziali e della responsabilita della componente di-
stributiva in merito a tali distorsioni.

Tabella 7 — Stima dei parametri dei vettori di cointegrazione — Ortaggi

Vettore di cointegrazione ECTY;

Coefficiente p Coeff. p
Pyortagsi  Prezzi consumo -0,735 0,000 -0,716 0,000
Paortagsi  Prezzi produzione olio -0,896 0,000 -0,896 0,000
Comaggi  Retribuzioni dipendenti -1,211 0,000 -1,204 0,000
Nomagsi  Prezzi consumo generale -0,925 0,000 -0,870 0,000
W oagqi  Prezzi acquisti agricoltori -0,272 0,008 -0,271 0,001

Per quanto attiene alla filiera degli ortaggi freschi, anche in questo caso segno e signifi-
cativita statistica dei coefficienti dell’ECT suggeriscono che il sistema di serie storiche
tende all’equilibrio nel lungo periodo. Contrariamente a quanto riscontrato nel modello
precedente, la simultanea significativita e positivita di ciascun parametro associato al

¥ Invero, il mancato rispetto non avrebbe inficiato del tutto il modello, in quanto comunque il test di Jo-
hansen (1988) ha stimato che vi € cointegrazione tra le serie storiche.



vettore di cointegrazione indica che i risultati non sono coerenti con il modello di Lloyd
et al. e che, pertanto, i dati in nostro possesso non sono in grado di rappresentare le di-
namiche della filiera secondo tale modello. Infatti, per confermare 1’ipotesi di esercizio
di potere di mercato, entrambi gli shocks di domanda ed offerta dovrebbero agire simul-
taneamente e con segno opposto. In questo frangente, invece, essi risultano entrambi si-
gnificativi per addivenire alla conclusione che non vi sia potere di mercato. Si tratta
comunque di un risultato assai comune in questo tipo di analisi (Cavicchioli, 2010).
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L’analisi qui proposta ha confermato 1’ipotesi dell’esercizio di potere di mercato da par-
te della componente distributiva nei confronti delle fasi a monte lungo la filiera dell’olio
d’oliva, mentre nel caso degli ortaggi non e stato possibile formulare valutazioni coe-
renti con il paradigma di Lloyd et al. (2009). E opportuno sottolineare che questo ap-
proccio ha la funzione di costituire un “first pass” test finalizzato a diagnosticare esclu-
sivamente 1’esistenza di condizioni di concorrenza imperfetta e di esercizio di potere di
mercato lungo la filiera, ma non a misurare 1’entita di tale comportamento distorsivo.
Inoltre — com’¢ ovvio, data la natura del modello — esso € piuttosto sensibile ai dati im-
piegati, dal momento che il framework concettuale tende a semplificare sensibilmente la
realta e a concentrare in poche variabili i presupposti alla base della trasmissione dei
prezzi lungo la filiera.

Anche se presenta alcuni limiti operativi, il modello costituisce tuttavia uno strumento
potente per la verifica preliminare di condizioni non perfettamente concorrenziali e
dell’esercizio di potere di mercato da parte della componente distributiva. Non da meno,
occorrerebbero valutazioni piu puntuali ed articolate per poter determinare la natura e
I’entita del potere esercitato nelle relazioni di filiera che condizionano le performances
del sistema agro-alimentare.

3. Analisi politico-economica del potere della Grande Distribuzione

3.1 L’approccio economico-politico

L’efficacia dell’impiego di modelli di natura prettamente economica, pur se in grado di
produrre interessanti risultati in materia di diagnostica delle relazioni di filiera, appare
condizionata dalla necessita di far riferimento a ipotesi non sempre rappresentative della
realta operativa e di trascurare le specifiche caratteristiche soggettive delle parti impe-
gnate nelle transazioni. Utili integrazioni possono derivare dal filone di studi compor-
tamentistico (Alderson, 1957; Stern e Brown, 1969), nel quale 1’attenzione ¢ concentrata
su ciascuna relazione intessuta nell’ambito del canale di marketing praticato. D’altra
parte, occorre riconoscere che le scelte e le manifestazioni comportamentali degli attori
delle relazioni sono dettate anche da motivazioni economiche, dalle quali invece questa
scuola astrae. La sintesi dei due approcci trova espressione nel cosiddetto paradigma
economico-politico (Stern e Reve, 1980). In tale visione ampliata delle relazioni di filie-
ra, I’analisi statica affianca alla valutazione dell’alternativa mercato/gerarchia — tipica
dell’approccio puramente economico — quella relativa alla configurazione della struttura
di potere/dipendenza che caratterizza ciascuna relazione; allo stesso modo, le dinamiche
relazionali vengono classificate sulla base del grado di accentramento/decentramento
dei meccanismi decisionali — anch’esso ascrivibile alla sfera di competenza



dell’indagine economica — ma anche del clima collaborativo/conflittuale in cui esse si
sviluppano. L’inserimento di criteri di valutazione, quali quello di potere/dipendenza e
di conflitto/collaborazione, che fanno riferimento ai caratteri soggettivi dei protagonisti
delle singole relazioni, arricchisce 1’analisi statica e dinamica di un’ulteriore prospetti-
va, ascrivibile alla scuola comportamentista, che Stern e Reve (1980) definiscono politi-
ca.

Al centro dell’indagine resta il concetto di potere, inteso come la capacita di un soggetto
di indurre un altro a compiere azioni che ordinariamente non eseguirebbe (Dahl, 1957).
In quest’accezione, il potere implica il controllo e I’influenza delle variabili decisionali
prese in considerazione dalle controparti delle relazioni funzionali (Musso, 1996). Cosi
inteso, il potere trae fondamento da alcuni presupposti, relativi a caratteri del soggetto
detentore o dell’ambiente in cui viene esercitato: tali precondizioni, che Frazier (1983)
definisce “potere strutturale”, conferiscono a chi le detiene un grado di surrogabilita li-
mitato e, di conseguenza, la capacita di fissare condizioni contrattuali piu vantaggiose
per sé (Williamson, 1975). | presupposti del potere strutturale sono di diversa natura e
vanno dalla disponibilita di risorse scarse o esclusive (Beier e Stern, 1969) alla dotazio-
ne di un patrimonio di esperienza riguardo allo specifico ambiente in cui operano le par-
ti (Carman e Uhl, 1973), oppure possono riferirsi alla dimensione assoluta o relativa del
soggetto o, ancora, alla formalizzazione contrattuale della posizione di potere (Lichten-
thal e Eyuboglu, 1991). Questi presupposti possono dar luogo ad una posizione di pote-
re il cui esercizio puo essere attuato attraverso la leva di diversi meccanismi, che costi-
tuiscono le cosiddette “basi del potere” (French e Raven, 1959). La natura della leva
impiegata induce a distinguere cinque tipi di potere: coercitivo, incentivante, legittima-
to, da esperienza e di riferimento, quest’ultimo relativo ad un senso di appartenenza svi-
luppato presso i soggetti influenzati.

La posizione opposta a quella di potere e la dipendenza. La consapevolezza di questa
condizione induce i soggetti che la percepiscono ad innescare a loro volta azioni tese a
condizionare la controparte ed a limitarne il potere. Si verifica cosi la contrapposizione
tra potere e potere bilanciante (Galbraith, 1952) che, nel caso in cui ogni parte riveli ca-
pacita di condizionamento dell’altra, si traduce in reciproca interdipendenza (Eyuboglu
etal., 1992).

L’evoluzione delle caratteristiche della relazione tra i due soggetti nel tempo dipende
dal grado di soddisfazione che ciascuno di essi ritrae dalla sua gestione (Hunt e Nevin,
1974). E comune opinione che tale sentimento deriva in buona parte dai connotati e dal
livello di autonomia che i soggetti percepiscono in seno al canale distributivo praticato
(Schul et al., 1985). Nel momento in cui si verificano condizioni — come quelle di vola-
tilita dei mercati o di divergenza di obiettivi tra le parti — che minano la fiducia nella re-
lazione, cresce il grado di insoddisfazione dei contraenti ed aumenta la probabilita di
conflitti. Numerosi fattori possono concorrere alla generazione di conflitti (Stern e
Gorman, 1969): tra essi si possono citare i casi in cui un soggetto non ricopre il ruolo
assegnatogli nella relazione, o le circostanze nelle quali si verificano divergenze nelle
reciproche aspettative o negli obiettivi stabiliti; non si possono trascurare inoltre le dif-
ficolta di comunicazione tra i partner né la mancata condivisione del grado di controllo
reciproco. L’esito del conflitto é condizionato pesantemente dalla sua stessa natura: si
distingue infatti tra conflitti patologici, generati da cause da ricercare nella sfera sogget-
tiva delle relazioni personali e che possono condurre al logoramento se non addirittura
all’estinzione della relazione, e conflitti positivi, da far risalire a problemi oggettivi che i
partner devono fronteggiare insieme (Perry, 1991). In quest’ultimo caso, che puo pro-
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durre un esito di consolidamento della relazione, da alcune parti si ritiene che
I’insorgere di questo genere di conflitto sia in qualche modo auspicabile, perché attra-
verso un passaggio di tal genere il rapporto trova occasione di innovarsi, grazie alla par-
tecipazione attiva dei suoi protagonisti (Reve e Stern, 1979).

La sintesi economico-politica, come si puo facilmente intuire da questa breve schema-
tizzazione, appare in grado di fornire utili approfondimenti e consistenza operativa alla
mappatura del potere nell’ambito delle relazioni di filiera agro-alimentare. E del resto
opportuno sottolineare come essa si riferisca alle peculiarita soggettive che contraddi-
stinguono gli attori di ciascuna relazione e che pertanto un suo impiego nella valutazio-
ne delle condizioni generali in cui versa il sistema agro-alimentare italiano, e nello spe-
cifico ciascuna delle sue filiere, necessita di un messe di informazioni tale da richiedere
un notevole sforzo di rilevazione. Tuttavia, una breve rassegna della letteratura grigia e
divulgativa sulla natura prevalente dei sistemi di relazioni che la Grande Distribuzione
intesse con i propri fornitori nell’ambito delle filiere dell’olio di oliva e degli ortaggi
freschi consente di tracciare le grandi linee della mappatura del potere in tali contesti
adottati come casi esemplificativi. Mantenendo comunque valido I’invito a considerare
imprescindibile il supporto di una base di dati costruita appositamente attraverso rileva-
zioni sul campo dedicate a tale problema, si provera qui di seguito ad interpretare le re-
lazioni di fornitura della Grande Distribuzione nei due sistemi di offerta attraverso la
lente economico-politica.

3.2 Potere e relazioni di fornitura della Grande Distribuzione Alimentare

3.2.1 La filiera dell’olio di oliva

Il quadro descrittivo delle condizioni strutturali e funzionali del sistema di offerta
dell’olio di oliva italiano puo essere facilmente desunto, nei suoi principali tratti, dai re-
port periodicamente pubblicati da Ismea (2010). Seppure in buona quota destinata alle
esportazioni, la produzione nazionale di olio di pressione, stimata dall’Istat in circa 500
mila tonnellate per il 2011, € comunque insufficiente per far fronte ad un consumo fina-
le che si attesta sulle 650.000-700.000 tonnellate. L’Italia € cosi il principale importato-
re mondiale di olio di oliva, che proviene per lo piu dalla Spagna e, per una frazione
minore, dalla Grecia.

L’offerta agricola ¢ polverizzata in poco meno di 800.000 aziende, per lo piu localizzate
nel mezzogiorno, di dimensione media inferiore a 1,5 ettari. Le imprese di imbottiglia-
mento operano invece prevalentemente nelle regioni centro-settentrionali e rivelano un
assetto strutturale polarizzato in poche grandi aziende (le prime 4 fatturano piu del 40%
del totale) affiancate da una miriade di piccole e piccolissime imprese. Anche se la ven-
dita diretta al frantoio continua a mantenere un peso considerevole (25%), la preponde-
ranza della Grande Distribuzione ¢ arrivata al punto tale di permetterle di veicolare il
60% degli acquisti dei consumatori italiani attraverso un’offerta in cui il ruolo delle pri-
vate label é rilevante, attestandosi a circa un quinto del totale. Negli scaffali dei super-
mercati ¢ degli ipermercati le vendite si concentrano sull’extra-vergine (72%), mentre
appare decisamente irrisoria la presenza delle DOP e IGP (1,2%) e del biologico (1%)
(Unaprol, 2010).

Concentrando I’attenzione sull’extra-vergine, i rapporti di fornitura della Grande Distri-
buzione assumono connotati differenti al mutare della dimensione della controparte: da
un lato, infatti, essa deve fronteggiare imprese come Sos — che gestisce i marchi Bertol-
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li, Carapelli e Sasso — 0 Monini e Farchioni, i cui ingenti investimenti pubblicitari indu-
cono comportamenti d’acquisto improntati alla fedelta al brand; d’altro canto, circa un
terzo delle vendite della Grande Distribuzione riguarda piccoli produttori e, come detto
prima, il 18% é promossa attraverso il marchio della catena distributiva stessa. Super-
mercati ed ipermercati adottano dunque strategie volte a controbilanciare il potere di
mercato dei grandi fornitori, giungendo addirittura a condizionare ’assetto strutturale
dell’intero comparto: non occorre scomodare Venturini (1993) per ricordare che le pri-
vate label possono indurre una riduzione del grado di concentrazione dell’offerta per via
del minor ammontare dei costi irrecuperabili, comprendenti anche quelli pubblicitari,
che le imprese fornitrici devono affrontare rispetto a quelle dei beni di marca.

Gli elementi raccolti consentono di definire con buona approssimazione la natura delle
posizioni contrattuali della Grande Distribuzione nei confronti dei fornitori di olio di o-
liva. Per quel che riguarda i grandi produttori, la relazione puo classificarsi di mutua in-
terdipendenza, con un equilibrio che pende a sfavore della parte industriale. Il potere
strutturale di entrambi gli attori si fonda principalmente sulle loro dimensioni assolute e
relative, che consentono di limitare i margini di opportunita di surrogazione della con-
troparte. Tuttavia, per quanto le catene commerciali operino sulla carta in condizioni di
concorrenza reciproca per le forniture, il consistente ricorso alle private label conferisce
loro il controllo dell’assetto strutturale della produzione e costringe i fornitori ad ulte-
riori ingenti investimenti finalizzati a tutelare la fedelta al loro marchio. Dando per
scontata la limitatezza dei margini di ampliamento della numerica nell’ambito della co-
pertura ponderata, i fornitori si trovano costretti a ricercare ampliamenti delle quote di
mercato nella componente relativa al loro peso negli acquisti dei clienti trattanti, ponen-
dosi cosi in condizioni di concorrenza con gli altri produttori, a tutto vantaggio delle in-
segne commerciali®. Le basi del potere sono sostanzialmente di natura incentivante ed il
rapporto € da ritenersi tutto sommato stabile, in quanto le occasioni di conflitto, pur se
di svariata natura (divergenza di obiettivi e di percezioni delle dinamiche dell’ambiente
esterno, ridefinizione delle reciproche sfere di influenza), devono trovare comungue so-
luzioni rapide, stante 1’evidenza dei benefici di un clima collaborativo.

Ben diversa é la condizione dei piccoli fornitori, i quali si collocano in uno stato di so-
stanziale dipendenza dal distributore. La loro presenza negli scaffali e legata prevalen-
temente alla necessita di ampliamento degli assortimenti che 1’operatore commerciale
subordina comunque alla possibilita di stipulare contratti vantaggiosi per alcune impor-
tanti clausole come quelle riguardanti il prezzo e le modalita di pagamento. In queste
condizioni, le basi del potere possono assumere anche connotati coercitivi ed i ruoli del-
le parti sono ben definiti in un clima di scarsa o nulla collaborazione. Le interferenze
sono anzi circoscritte alle forniture di prodotti da destinare al marchio dell’insegna
commerciale. La conflittualita ¢ bassa, dal momento che I’insorgenza di divergenze puo
facilmente portare all’estinzione del rapporto.

Il quadro dei poteri qui sommariamente tracciato conferma nella sostanza ed approfon-
disce le indicazioni dell’analisi econometrica svolta precedentemente. La chiave di let-
tura economico-politica aggiunge ulteriori e puntuali elementi di riflessione alla sempli-

* La quota di mercato di un fornitore pud essere scomposta in due fattori: il primo (quota nei clienti trat-
tanti) si riferisce al peso del fornitore sugli acquisti totali dei suoi clienti; il secondo (copertura ponderata)
riporta la frazione del mercato complessivo coperta dalle vendite dei clienti del fornitore. Quest’ultimo
indice puod essere a sua volta scomposto in diverse frazioni, la pit importante delle quali € la cosiddetta
numerica, che esprime il rapporto tra il numero dei clienti del fornitore ed il numero totale di operatori
retail nel mercato del prodotto considerato.
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ce analisi dei margini dei prezzi e lascia intuire la mole di difficolta che i produttori di
oli di qualita, relegati ai margini degli scaffali della Grande Distribuzione, devono af-
frontare per conseguire adeguati livelli di redditivita. A questo riguardo, possono essere
intraprese due strade, non necessariamente incompatibili tra loro: da un lato, la valoriz-
zazione dei prodotti di qualita passa per strategie di segmentazione del mercato e politi-
che di nicchia; dall’altro, ci si potrebbe avvalere di soluzioni organizzative dell’offerta
su base consortile che dovrebbero perd contare su un consistente supporto promozionale
che allo stato attuale puo essere assicurato solo da parte delle istituzioni pubbliche.
L’esperienza del “Consorzio 1.0.0.%”, mirata a qualificare il prodotto italiano attraver-
so rigorosi disciplinari di produzione e sistemi di tracciabilita e certificazione, puo esse-
re assunta come esempio rappresentativo di una simile strategia. In entrambi i casi espo-
sti, la mappa dei poteri appena tracciata rivela la natura e la portata dei problemi da ri-
solvere per conseguire significativi successi. Resta sottintesa la necessita di procedere
ad una rilevazione sul campo per mettere in luce ulteriori elementi di dettaglio che ca-
ratterizzano le singole relazioni di fornitura.

3.2.2 La filiera degli ortaggi freschi

Anche nel caso degli ortaggi freschi ci si avvale della mole di informazioni periodica-
mente elaborate e divulgate da Ismea (2011). La produzione nazionale di ortaggi, legu-
mi e patate ammonta in media a 15 milioni di tonnellate, per un valore di circa 7 miliar-
di di euro, e contribuisce alla bilancia commerciale italiana con un saldo attivo di 235
milioni di euro. Le imprese agricole coinvolte sono 195.000 con una dimensione media
inferiore ai 2 ettari. L’associazionismo ¢ maggiormente diffuso nelle regioni centro-
settentrionali mentre il sud resta in ritardo nel processo di aggregazione dell’offerta at-
traverso le Organizzazioni di Produttori (OP).

Allargando all’intero comparto ortofrutticolo le considerazioni descrittive, si deve oS-
servare che il peso della Distribuzione Moderna sugli acquisti al dettaglio espressi in
quantita, e passato dal 36% del 2000 al 55% del 2009 (Bagnara, 2011). La filiera appare
tuttavia alquanto frammentata, in quanto il 70% del volume delle merci passa attraverso
canali allungati da diverse figure di intermediari, mentre solo il 15% pratica il canale
GDO teso (Berger, 2005). La configurazione della catena di offerta appare dunque al-
quanto complessa e per di piu in continua evoluzione: molti attori infatti hanno modifi-
cato le proprie funzioni privilegiando quelle di servizio, in un contesto in cui il numero
di operazioni necessarie a soddisfare le nuove esigenze dei consumatori si sono molti-
plicate ed hanno richiesto I’ingresso di nuove professionalita (Barbieri e Lanini, 2006).
A differenza di quella oleicola, questa filiera appare condizionata dalla presenza rilevan-
te delle OP, le quali nel 2007 hanno trattato il 38% circa del volume complessivo delle
merci prodotte (Agrosynergie, 2008). Tali Organizzazioni, d’altro canto, rivolgono in
misura prevalente (61%) la loro offerta alle strutture all’ingrosso, mentre solo il 21% e
destinata alla Distribuzione Moderna (Camanzi et al., 2009). Le forniture alla Grande
Distribuzione giungono percio in misura principale da intermediari dell’ingrosso, 1 quali
devono garantire flussi di merce considerevoli in maniera continua, nel rispetto di stan-
dard merceologici e di prestazioni logistiche rigorosamente determinati. E tuttavia in at-
to, da parte dei big retailers, il tentativo di accorciare la filiera allo scopo di massimiz-
zare 1’efficienza della catena di offerta di un prodotto che per le grandi insegne com-
merciali appare di problematica gestione. Questo progetto, come si € visto, riguarda per
ora solo una quota limitata dei volumi trattati, ma promette di espandere la sua influenza
grazie anche alla progressiva affermazione delle OP.
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Il modello dell’OCM ortofrutticola, fondato proprio sulle OP e sugli accordi interpro-
fessionali, dovrebbe peraltro ispirare ’OCM unica che costituira uno dei capisaldi della
PAC nel periodo 2014-2020, a testimonianza dell’interesse delle autorita politiche nei
confronti di questo modello organizzativo. Ci si soffermera pertanto sulla natura delle
relazioni tra produttori agricoli, raggruppati in OP, e Grande Distribuzione alimentare
nell’ambito della filiera degli ortaggi, allo scopo di evidenziare gli elementi di potere e
dipendenza che ne caratterizzano la funzionalita. Un elemento di valutazione di sicura
utilita e rappresentato dalla descrizione dei rapporti contrattuali riportata da Trentini
(2011). Da tale rapporto risulta I’esistenza di una serie di punti critici che possono esse-
re riassunti nei seguenti aspetti: i termini medi di pagamento delle forniture sono di 75
giorni, con punte di oltre 100 giorni; le catene distributive richiedono sconti e premi in-
condizionati di fine anno mediamente per oltre il 7% del fatturato; aumenta la frequenza
e la lunghezza delle promozioni, in cui sono richiesti sconti del 20-30% e contributi per
la presenza in volantino; i costi di gestione logistica degli imballaggi sono a carico del
fornitore. Lo scenario delineato si riferisce alla realta europea, in cui le catene distribu-
tive, raggruppate in pochi grandi gruppi “piattaforma”, praticano condizioni contrattuali
differenziate per paese di provenienza e destinazione.

D’altra parte, quello degli ortaggi e, per la distribuzione moderna, un reparto problema-
tico per i peculiari aspetti logistici e gestionali che lo caratterizzano, ma che — come gli
altri settori del fresco e del superfresco — risulta di rilevanza strategica per la formazione
e la tutela della fedelta del cliente al punto vendita. Le esigenze di volumi e servizi co-
stanti e di standard predefiniti inducono le grandi insegne commerciali a ricercare rap-
porti di fornitura stabili ¢ duraturi. Se dunque il quadro tracciato poc’anzi sulla realta
dei rapporti contrattuali, unito all’azione delle centrali d’acquisto nell’ambito di strate-
gie di global sourcing (Perito, 2006), restituisce in maniera evidente la collocazione del
potere presso la figura del buyer della catena distributiva, & anche vero che i grandi for-
nitori, gli unici in grado di sopportare le condizioni contrattuali imposte, hanno qualche
asso da giocare nella loro partita.

Innanzitutto, come appena accennato, la necessita di rivolgersi a grandi fornitori attenua
non poco il ruolo della dimensione relativa nell’ambito delle pre-condizioni del potere
strutturale. Oltre a ci0, la condivisione di un codice di standard merceologici e di servizi
a supporto delle transazioni induce entrambe le parti a investimenti irrecuperabili che,
seppure colpiscano in misura piu incisiva i fornitori, riducono la convenienza della ri-
cerca di partner alternativi e favoriscono la stabilita del rapporto. Tra gli investimenti
irrecuperabili dei fornitori vi € anche quello dell’esperienza e della professionalita, che
puo costituire una risorsa di potere strutturale in grado di limitare il loro grado di dipen-
denza dai clienti. Lo stato delle condizioni contrattuali descritte sopra induce a ritenere
che le basi del potere della Grande Distribuzione nei confronti dei propri fornitori siano
sostanzialmente coercitive piuttosto che fondarsi su meccanismi incentivanti. In queste
condizioni operative la probabilita di conflitti da ritenersi ¢ alta, per via dell’elevato
grado di insoddisfazione delle parti, in ispecie dei fornitori, ma la suprema esigenza di
conferire stabilita al rapporto dovrebbe consigliare ad entrambi i contraenti tempi rapidi
di risoluzione attraverso un atteggiamento collaborativo teso a migliorare la qualita del-
la relazione. L’approccio politico-economico si rivela dunque in grado di meglio defini-
re la natura delle relazioni di potere in seno alla filiera degli ortaggi freschi rispetto alle
metodologie prettamente economiche, alle quali sfuggono alcuni aspetti comportamen-
tistici di rilevanza decisiva. Anche in questo caso, come nel precedente, solo la rileva-
zione diretta appare in grado di cogliere le peculiarita soggettive che finiscono col con-
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dizionare la distribuzione del potere tra le parti di ciascuna relazione. Tuttavia, gia da
queste schematiche indicazioni & possibile trarre alcuni suggerimenti di carattere norma-
tivo: se da un lato, nel comparto ortofrutticolo € in atto un processo di internazionaliz-
zazione delle OP, volto a controbilanciare il crescente potere dei grandi buyers,
dall’altro ¢ comune convinzione la necessita di avvalersi di un quadro legislativo e di un
sistema di controlli rigoroso ed operativo a livello internazionale. Nel paragrafo che se-
gue si procedera ad una breve rassegna dell’attivita dell’ Autorita antitrust italiana in te-
ma di distribuzione alimentare, anche allo scopo di verificare 1’adeguatezza dell’azione
pubblica nell’ambito della distribuzione del potere nel sistema agro-alimentare.

4. Un riscontro operativo: Pattivita recente della AGCM nel settore agro-
alimentare

I1 principale atto legislativo dell’ordinamento italiano attinente all’attivita di contrasto ai
comportamenti lesivi della concorrenza é rappresentato dalla legge n. 287 del 1990. Le
tipologie di azioni anticompetitive che in essa sono individuate e perseguite sono tre: le
intese, vale a dire gli accordi o le pratiche concordate tra imprese finalizzati ad alterare,
a proprio vantaggio, le condizioni di concorrenza in un dato mercato; 1’abuso di posi-
zione dominate, cio¢ 1’uso improprio da parte di un’impresa della forza che le deriva dal
detenere una quota rilevante di mercato al fine di imporre nello stesso condizioni non
competitive a danno dei concorrenti, dei propri fornitori e/o clienti, dei consumatori; le
concentrazioni, comunque ottenute, tra due o piu imprese o soggetti, a seguito delle
quali si crea o si consolida una posizione dominante.

La legge n. 287 del 1990 istituisce altresi 1’Autorita Garante della Concorrenza ¢ del
Mercato (AGCM), cui assegna il compito di provvedere all’applicazione degli artt. 81 e
82 del Trattato costitutivo la Comunita europea (ora sostituiti dagli artt. 101 e 102 del
Trattato sul Funzionamento dell’Unione europea). L’attivitd principale dell’AGCM
consiste pertanto nel vigilare e controllare — d’ufficio o dietro denuncia sporta da porta-
tori di interessi — qualsivoglia azione condotta da imprese o soggetti (intese, abusi di po-
sizione dominante, concentrazioni ) da cui possano scaturire effetti restrittivi sulla con-
correnza. A tale funzione centrale si sono nel tempo aggiunte quelle di controllo sulle
pratiche commerciali scorrette, la pubblicita ingannevole, i conflitti di interesse in capo
ai componenti del Governo. L’AGCM, una volta esperite le proprie indagini conosciti-
ve, puo, constatata la violazione dei suddetti artt. 81 e 82 del Trattato, ordinare la cessa-
zione dell’infrazione, imporre particolari misure cautelari, accettare e rendere cogenti
gli impegni proposti delle imprese o dai soggetti contravvenenti, irrogare ammende o
qualunque altra sanzione prevista dal diritto nazionale.

Nell’ambito dell’Unione Europea (UE), ’AGCM ¢ parte, insieme alle altre Autorita na-
zionali e alla Commissione, della cosiddetta Rete Europea della Concorrenza (REC),
promossa dal Reg. CE n.1 del 2003 ed istituita allo scopo di realizzare una stretta coo-
perazione tra le Autoritd nazionali e tra queste e la Commissione. Nell’ambito della
REC ogni Autorita ha piena autonomia di intervento sul proprio territorio, mentre e ri-
chiesta un’azione parallela tra due o tre Autorita qualora la pratica anticoncorrenziale
oggetto di indagine abbia riflessi anche sulle rispettive aree geografiche di ingerenza. La
competenza della Commissione & invece esclusiva qualora le pratiche o gli accordi lesi-
vi della concorrenza interessino piu di tre paesi o quando il caso esaminato possa avere
implicazioni su altre disposizioni comunitarie o si ritenga I’intervento della Commissio-
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ne piu efficace di quello attuato dalle singole Autorita. Alla commissione appartiene,
comunque, una sorta di supremazia funzionale sulle Autorita nazionali.

Tabella 8 — Procedimenti a carico del settore agro-alimentare avviati dall’AGCM nel periodo
2000-2010*

Anno ;jrilr%?en?(l) proce- Oggetto del procedimento
Modelli contrattuali applicati alla distribuzione e commercializzazione della birra nel
2000  Intese . .
canale Horeca — Heineken Italia Spa
Concentrazioni  Acquisizione centrale del Latte di Vicenza da parte di Granarolo Spa
S - Legge Regione Calabria 14 febbraio n.1/ 2000: “Norme per la tutela e la valorizzazione
egnalazione "
del bergamotto”.
2001 Intese Modelli contrattua_li applicati alla d_istribuzione e commercializzazi_one dei gelati nel ca-
nale Horeca — Sagit Spa, Nestlé Italiana Spa, SammontanaSrl, gelati Sanson Spa
2002  Concentrazioni  Acquisizione della Eridania Spa ad opera di Sadam Spa, Coprob Scrl e Finbieticola Spa
Segnalazione Nuove norme sulla panificazione
2003 Intese M(sccanis-mo ch_e limita la p.r(.)duzione di_“Grana Padano” attraverso un meccanismo che
agisce sui contributi consortili — Consorzio per la Tutela del “Grana Padano”
Accordo restrittivo della concorrenza nel settore del latte per I’infanzia — Nestlé Italiana
Spa, Plasmon Dietetici Alimentari Srl, Heinz Italia Srl, Nutricia Spa, Milupa Spa, Nutri-
2004  Intese cia Italia Spa, Humana Italia Spa, Star - Stabilimento Alimentare Spa, Mellin Spa, Ab-
bott Spa, Milte Italia Spa, Chiesi Farmaceutici Spa, Dicofarm Spa, Bristol-Myers Squibb
Srl e Syrio Pharma Spa.
Inottemperanze ~ Operazione di concentrazione Parmalat Spa — Eurolat Spa
Inottemperanze ~ Operazione di concentrazione Parmalat Spa — Carnini Spa
Segnalazione ﬁggszntrazione a seguito di acquisizione di Debora Surgelati Srl da parte di GranMila-
2005  Concentrazioni  Autorizzazione acquisizione Mellin Spa da parte di Koninkijke Numico NV
. Parere sulla formazione dei prezzi dei prodotti agro-alimentari (comparto ortofrut-
Segnalazione ticolo)
. Parere sull’obbligo di riserva di spazi commerciali a prodotti agricoli e
Segnalazione - oo .
agro-alimentari regionali
Segnalazione Disposizioni per la costituzione dei “Tavoli di filiera”
2006  Concentrazioni  Autorizzazione acquisizione Fonti del VVolture Srl da parte di The Coca Cola Company
Segnalazione Osservazioni relative al trasferimento delle quote latte senza cessione dell'azienda
Contingentamento della produzione a carico dei nuovi soci attraverso la I’accesso limita-
Segnalazione to alla certificazione di qualita e di rispetto del disciplinare di produzione - Consorzio
Prosciutto San Daniele
2007  Intese Accordo per controllo dei prezzi nel settore della pasta — UNIPI, UnionAlimentare
Intese Re§tri_zioni della concorrenza nel settore del pane a Roma e provincia — Unione panifica-
tori di Roma e Provincia
Segnalazione Statuto Ente nazionale Risi — Presunta attivita sementiera commerciale
Segnalazione Divieto di pubblicita per il latte artificiale di proseguimento
2008  Segnalazione Disciplina dei canoni concessori demaniali marittimi per attivita di pesca e acquacoltura
2010 Indagine: cono- Indagine conoscitiva sulla Grande Distribuzione Organizzata

scitiva
Segnalazione

Distorsioni concorrenziali attivita di controllo dell’attitudine riproduttiva animali

Fonte: Autorita garante per la concorrenza e il mercato, Relazioni annuali

*Nell’anno 2009 si ¢ avuta solo la prosecuzione di attivitd promosse negli anni precedenti mentre non risultano non
risultano avviati nuovi procedimenti.

L’AGCM, nel corso della sua attivita ormai ventennale, ha sovente indagato su compar-
ti 0 su singole imprese attive nel settore agro-alimentare. Un quadro riepilogativo
dell’attivita svolta in quest’ambito nel corso dell’ultimo decennio é contenuto nella ta-
bella 8. Come si puo rilevare, i campi di intervento sono assai vari, Cosi come varie sono
le tipologie di comportamenti anticoncorrenziali che vengono esaminati e perseguiti.
Tra le attivita promosse dall’AGCM meritano di essere segnalate, in relazione ai conte-
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nuti ed alle finalita del presente lavoro, quelle riguardanti le indagini conoscitive con-
dotte a carico della distribuzione alimentare.

La prima di queste e stata aperta il primo giugno del 2005 a seguito delle frequenti e dif-
fuse rimostranze circa i notevoli e ripetuti aumenti dei prezzi dei prodotti agro-
alimentari emerse con forza presso 1’opinione pubblica negli anni precedenti (AGCM,
2011a). In particolar modo, 1’analisi si e concentrata sul comparto ortofrutticolo e, piu
nel dettaglio, sul ruolo esercitato dalla catena distributiva — in rapporto alle proprie ca-
ratteristiche strutturali ed ai propri assetti organizzativi — nel determinarne le relative di-
namiche di prezzo e nel favorire eventuali comportamenti restrittivi della concorrenza
da parte dei suoi operatori. L’indagine, conclusa il 7 giugno 2007, ha confermato la pre-
senza di alcune cospicue inefficienze nel sistema distributivo, molte delle quali sono ri-
sultate riconducibili all’eccessiva “lunghezza” che sovente contraddistingue la filiera of-
tofrutticola, nonché ai comportamenti speculativi ed alle posizioni di rendita che tale
“lunghezza” inevitabilmente induce ed alimenta. Rispetto alla necessita di “accorciare”
la filiera, cosi da permettere «...di incrementare 1’efficienza del settore, e di aumentare
il benessere dei consumatori finali attraverso la riduzione dei prezzi al consumo...»,
I’AGCM giudica determinante il ruolo della Grande Distribuzione Organizzata (GDO).
Le modalita organizzative secondo cui questa opera possono infatti favorire un drastico
contenimento ed una forte razionalizzazione degli stadi distributivi intermedi insieme ad
una migliore organizzazione dell’offerta agricola, con evidenti e positivi riflessi
sull’efficienza complessiva della filiera. L’indagine si conclude peraltro sottolineando
I’esigenza che anche nella settore della GDO sia dato corso ad una maggiore liberaliz-
zazione, cosi da incrementare il grado di concorrenza orizzontale tra operatori, senza la
quale i benéfici effetti della GDO sulla filiera risulterebbero di molto attenuati.
L’atteggiamento di sostanziale favore con cui ’AGCM guarda alla GDO nell’indagine
conoscitiva del 2005-2007 non pare confermarsi nelle motivazioni che giustificano
I’inchiesta avviata alla fine del 2010 (AGCM, 2011b). Nel deliberare 1’inizio dello stu-
dio, I’AGCM sottolinea, infatti, una serie di elementi che possono avere rilevanza ai fini
del mantenimento di un adeguato livello concorrenziale nella filiera e di un giusto van-
taggio per il consumatore finale.

In particolare, 1’attenzione € posta sul deciso aumento del grado di concentrazione strut-
turale del comparto® e sui conseguenti rischi, anche in presenza di forti vincoli alla libe-
ralizzazione in sede locale, che il confronto tra domanda e offerta non si attui libera-
mente e che quindi possano determinarsi situazioni lesive della concorrenza e dannose
per il consumatore.

L’AGCM riserva altresi grande considerazione alla diffusione tra gli operatori di forme
aggregative su base consortile o associativa, nonché al crescente ricorso ad accordi con-
trattuali fondati sulla condivisione di una o piu funzioni aziendali, che possono ridurre il
confronto competitivo tra imprese e favorire 1’instaurarsi di intese anticoncorrenziali. In
tale contesto, desta rilevante preoccupazione la progressiva affermazione delle cosiddet-
te “centrali di acquisto” e la notevole forza contrattuale con cui queste sono capaci di
interagire con le imprese fornitrici.

Tra gli elementi meritevoli di analisi che ’AGCM pone a giustificazione dell’indagine
conoscitiva vi ¢ inoltre 1’utilizzo sempre piu ampio ed incisivo da parte della GDO dei

> Si consideri che tra il 2000 e il 2009 il peso dei primi cinque gruppi sul totale delle vendite realizzate
dalla grande distribuzione é passato dal 41,8% al 47,1%.
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cosiddetti prodotti a marchio privato®. La loro presenza tra le referenze offerte dalle
grandi catene distributive ha infatti raggiunto un’ampiezza e una profondita tali da farne
un potente strumento di concorrenza orizzontale tra gruppi e di forte competizione nei
confronti della produzione industriale, chiamata a confrontarsi con le private label non
solo nei segmenti low cost — come e accaduto storicamente nelle fasi iniziali di sviluppo
delle marche commerciali — ma su quasi tutte le linee di prodotto. In questa situazione
appare pertanto assai concreta la possibilita che la GDO utilizzi la forza del mix di pro-
dotti commercializzati con il proprio marchio per imporre ai fornitori industriali condi-
zioni contrattuali particolarmente sfavorevoli e avulse dal libero confronto tra domanda
e offerta. Di tale natura possono essere gli obblighi, per i fornitori, di partecipazione, o
di assunzione in toto, di taluni costi collegati all’attivita espositiva, promozionale ¢ di-
stributiva (costi per la pubblicizzazione dei prodotti, per I’esposizione in spazi preferen-
ziali, per I’abbinamento con altre referenze ecc.), se non addirittura I’imposizione di
condizioni contrattuali molto penalizzanti sul fronte, ad esempio, dei prezzi di acquisto
(sconti e abbuoni imposti dalla GDO alle imprese fornitrici) dei tempi e dei modi di pa-
gamento (sempre piu lunghi e ricchi di penalita) o dell’erogazione di alcuni servizi (in-
clusione dei propri prodotti nei listini della struttura distributiva, oneri di gestione del
magazzino, ecc.). L’AGCM intende esplorare analiticamente anche tali meccanismi
contrattuali onde verificare che gli stessi non nascondano aspetti rilevanti ai fini concor-
renziali.

Pare dunque di poter concludere che la nuova indagine promossa dalla AGCM muova
da presupposti sostanzialmente diversi da quelli che sollecitavano 1’inchiesta del 2005-
2007. Per quanto sia possibile al momento ragionare solo sulle premesse che giustifica-
no il provvedimento di indagine, sembra infatti cogliersi una sostanziale critica
all’assunto secondo il quale I’affermazione della GDO produrrebbe soltanto un aumento
di efficienza della filiera e, quindi, vantaggi per il consumatore finale (Artom, 2010). La
crescente egemonia, dimensionale e funzionale, del settore distributivo rispetto
all’organizzazione complessiva delle filiere alimentari sembra viceversa recare con sé
una serie di elementi e di comportamenti dal chiaro valore anticoncorrenziale, sui quali
e dunque bene fare luce per poterli rapidamente correggere.
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