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L'INTERVISTA: MAURA LATINI, AD COOP ITALIA

«I brand diventino costruttori di futuro»

-

ambiare & possibile.
Lo abbiamo dimo-
<< strato nell’emer-
genzamodificando

processi consolidati. Senzadisporre
dilibretti diistruzione cisiamorein-
ventatiilmododilavorare etuttala
filiera del cibo ha mostrato forzae
volonta. Loabbiamo fatto contesta
e cuore. E parlo al plurale perché &
stato un processo collettivo». Cosi
MauraLatini, AddiCoopItalia, trale
insegneleader conun giro d’affaridi
13,4 miliardinella grande distribu-
zione e dii4,3 miliarditraretail e di-
versificazioni. La sfida ¢ decifrarela
complessita e guidare il cambia-
mento. «Non esiste pil1lamarca fine
asestessaperché c’¢ un’evoluzione
nella sensibilita dei consumatori
che si aspettano impegno, qualita,
coerenza. Bisogna assumersi il ri-
schio di compiere scelte coraggiose.
Penso a quando abbiamo deciso di
togliere gli antibiotici dalla filiera
animale: non & stataun’operazione
acostozero, finoaquandolafiliera
nonharitrovatounsuo equilibrio. I
brand devono diventare costruttori
di futuro», precisa Latini, che oggi
guida una rete di oltre 1100 punti
vendita e conta 56.500 dipendenti,
6,6 milioni di soci. «Gli utili per noi
SONO unmezzo per generare azioni
positive perle persone e periterri-
tori. Tutto questo significatenere in
equilibrio conti economici, senza
trascurare lacomunita. Non siamo
venditori dimerce, ma promotori di
uno stile divita attraversoiprodotti
che vendiamon».

Per anni avete alfabetizzato sul

consumo responsabile e orainvita-
teciascuno allaresponsabilita: cosa
& cambiato?
L’'urgenzadel momento haaggiunto
comple531ta ehaimpressounamag-
giore accelerazione nei processi di
consapevolezza.

Perché il carrello é centrale per
una buona spesa?

Nel carrello ¢’¢ una proposta allar-
gata diimpegno che coinvolge tutti.
Leistituzioni perd devono favorirei
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comportamentivirtuosidegliindi-
vidui e le scelte prospettiche delle
imprese, andando oltre'aiuto assi-
stenzialista ole tassazioni stile pla-
stic o sugar. Bisogna puntare su di-
namiche di premialita.

Come écambiatalarelazione col

ocliantan ew Parm,
cliente nel tempo dell’emergenza,

maanche delle scelte multiple e del-
I'attenzione perduta?
1l cliente ha modificato i comporta-
menti d’acquisto puntando su atten-
zione alla sicurezza e qualita del cibo,
ma parallelamente ha abbracciato le
sfide ambientali. Nonostantelepreoc-
cupazionieconomiche nonsonodimi-
nuiti gli acquisti di prodottibiologici.
Delbrand activism che ne pensa?
Noi siamo nati attivisti. Penso alle
cooperative di consumatori di fine
Ottocentoa Torino. Oggiper noiat-
tivismo significa farsi caricodeipro-
blemi della comunita e cercare diri-
solverliil prima possibile. Lasfidae
trovare un corretto equilibrio tra
prezzoadeguato e prodottidi quali-
ta. Dietro al prezzo giusto cisonole
persone remunerate correttamente.
Mercoledi presenterete la cam-
pagna “Close the Gap” sulla parita
di genere femminile.
Si tratta di un’agenda di azioni. Le
donne, insieme ai giovani, sono sta-
tela categoria pil penalizzata dalla
pandemia. Da noi rappresentanoil
70% della forza lavoro e piu della
meta deinostrisoci: € doveroso atti-
vare unariflessione collettiva.
Leihainiziato come commessa.
Unpo’come hafatto Alan Jope, Ceo
diUnilever, entratonel colosso co-
me tirocinante. Come descrive que-
Sto suo percorso?
Hoincrociatolavisione dellacoopera-
zioneconlamiavisionepersonale. Ho
percorsotuttigliscalini dell’organizza-
zione,unodopolaltro,ehocapitoche
ilnostrovalore énellaricchezzaconti-
nuadellerelazioni. Sonostatafortuna-
ta, manon misonomaitirataindietro
nell’affrontarelesfideehoscommesso
sempre sul gioco di squadra.
—G.Coll.
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Leadership.
Maura Latini & Ad
di Coop Italia.
Guida un'azienda
conun giro
d'affari di oltre
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