I Gruppi d’Acquisto Solidale 





di Alessandro Mengozzi


Quello che presento ora è un fenomeno piuttosto recente, apparso in Italia, verso la fine degli anni novanta. Sulla spinta di una certa diffusione informativa sui guasti del globalismo e delle multinazionali, alcuni gruppi di persone hanno deciso di mettersi insieme per trovare criteri etici comuni sul proprio modo di consumare e acquistare. Trovando difficoltoso reperire prodotti alimentari bio-ecologici ed etici perché troppo costosi nei canali commerciali già esistenti, o perché i canali commerciali non erano ancora presenti nel loro territorio,  hanno pensato di selezionare un certo numero di produttori ‘fidati’, in base a certi criteri auto-stabiliti, e di raggruppare gli acquisti al fine di: risparmiare, socializzare, praticare un’azione politica (il consumo critico)
. E’ nato così il cosiddetto movimento dei GAS (Gruppi d’Acquisto Solidale)
.


I Gas italiani sono di varia forma: gruppo informale di conoscenti e amici, associazione, gruppo all’interno di coop. sociale o associazione (soprattutto Botteghe del Commercio Equo e Solidale). L’organizzazione è quasi in tutti i casi  orizzontale e c’è una ripartizione dei carichi di lavoro, in altri casi (MAG6 -Reggio Emilia) l’organizzazione è seguita da una persona retribuita. Non sono state ancora fatte ricerche più sistematiche e in profondità, tuttavia i convegni annuali che sono stati organizzati (3) hanno visto un notevole flusso di famiglie e membri di Gas da tutta Italia. L’ultimo convegno di Monte Sole ha visto la partecipazione di Alberto Magnaghi, docente di pianificazione e analisi dei sistemi territoriali all’Università di Firenze. 

Prima di riportare alcuni dati quantitativi sui Gas italiani, faccio notare che questi modus operandi locali non sono del tutto recenti. In Europa e Nord America troviamo alcuni riferimenti molto più radicali. Si rifanno al movimento contro-urbano degli anni settanta e alle numerose sperimentazioni che vennero fatte da allora. Una delle voci più originali è Trauger M. Groh, un agricoltore biodinamico europeo, trasferitosi nel New Hampshire (US) verso la metà degli anni ottanta, là ha aiutato la partenza della Temple-Wilton Community Farm, una vecchia fattoria in stile country, che produce frutta, ortaggi, latte, uova, ecc… per circa 85 famiglie
. Il concetto diffuso da Groh è più radicale del nostro, si tratta di costituire una Community Supported Agriculture, dove l’azienda e il cliente si legano da una specie di contratto, in cui si concordano prima: una stima delle derrate che si riceveranno, un anticipo finanziario da parte del cliente valido per almeno un anno e la presa in carico di diversi impegni reciproci. L’Università del Massachussets sta studiando il concetto e lo sta sperimentando in diverse aziende
. 

Tornando in Italia, i Gas censiti dalla Rete sono in tutto 79; 58 sono nelle regioni del nord compresa l’Emilia-Romagna, il resto al centro, sud e Sicilia. Nella “città-strada” dell’Emilia-Romagna si distribuiscono lungo i capoluoghi di Provincia e i comuni più grossi sulla Via Emilia. In Lombardia nei piccoli comuni attorno a Milano, Milano e in altri comuni metropolitani della regione; in Piemonte attorno a Torino e Torino. In Veneto nei piccoli comuni minori della città diffusa, oltre a Vicenza e Verona; il Liguria Camogli, Genova e Dolcedo (IM); in Trentino, in 3 comuni minori della provincia di Trento. Nelle altre regioni sono meno diffusi; l’unica è Roma che concentra al suo interno 5 Gas. Sono presenti comunque in Puglia, Campania, Toscana, Umbria, Marche e Sicilia. 20 sono in capoluoghi di regione, 15 in capoluoghi di Provincia e 44 nei comuni metropolitani, nella città diffusa o nei comuni minori. Il dato metropolitano probabilmente è indicatore di saturazione e rifiuto di un modello di sviluppo sentito come troppo invasivo, omologante, noiso, rischioso e appiattente. Il Gas di Forlì come dimensione è considerato piccolo, il Gas Rimini, Bologna, Faenza e Fidenza hanno dalle 35 alle 45 famiglie. Non conosco i dati degli altri Gas, ma è in preparazione un censimento.

Il Gas di Forlì (Gasfo), associazione dal novembre 2002, possiede elementi innovativi, particolarmente per il sistema che adotta per organizzare il rifornimento settimanale di prodotti alimentari biologici. 

Il Gasfo è partito all’inizio del 2002 con 5 famiglie e 4 nuclei residenza (households) di studenti universitari. L’idea è partita da un gruppo di ambientalisti della sezione locale del Wwf di Forlì. L’idea la conoscevamo ma mancava una spinta, una massa critica motivata per attivarla. Un giorno si presentarono, al Wwf in via Sara Levi Nathan 7, tre studenti (m, 21-23 anni) di Scienze Internazionali interessati a diffondere le idee del consumo critico, così siamo partiti con questa idea propositiva, alternativa al consumo globalista e nello stesso tempo alternativa al consumo elitista bio-naturale. Quegli studenti poi sono usciti dal gruppo e al loro posto ne sono sopraggiunti altri.

Il passo successivo è stato il contatto di un valido fornitore che coltivasse con il metodo biologico e fosse disposto a rifornirci nella maniera che avevamo pensato. Conoscevamo già la Fattoria Rivalta, un’azienda della fertile pianura romagnola, nella frazione S.Martino in Villafranca, nella prima campagna forlivese, sull’antica strada, fiancheggiata da maestosi tigli, che porta verso i comuni di Russi e Lugo. L’azienda è gestita da generazioni dalla famiglia Rivalta.

Fiore all’occhiello dell’azienda Rivalta è il ciclo chiuso della sostanza organica, con la stalla bovina, ripristinata circa 5 anni fa. Oggi le piccole aziende con la stalla sono molto rare. Altri punti di forza sono l’allevamento di diverse specie animali da corte, la diversificazione colturale, il laboratorio per i formaggi, il miele, la cantina, la cella frigo, il mulino a pietra recuperato. Inoltre sono state ricavate delle nuove sale per svolgere gli incontri e raccogliere i bambini per le lezioni teoriche e le merende, infatti l’azienda è in regola come agriturismo. Recentemente è stata ricavata un’altra sala per allestire uno spaccio più funzionale alle operazioni di vendita diretta.  Il coltivato è ben tutelato, le siepi di specie miste e di olmi, il giovane boschetto, i lunghi cumuli del compost, la grande quercia, la piantata di aceri campestri,  sono elementi unici, in quella “indefinita piastra meccanica o area fabbricabile”
 ossia il territorio della pianura trasformato dall’agricoltura industrializzata “in un deserto chimico”
.

Torniamo al Gasfo.

Il fornitore ha il compito di preparare delle cassette in due o tre taglie (mini, piccola, grande), piene di frutta e verdura fresca di stagione oppure immagazzinata nel frigo dell’azienda (mele, patate, ecc…) e i membri del Gas a turno vanno a ritirare le cassette in azienda e le portano alla sede del Wwf che è in centro. Chi richiede la cassetta può scegliere solo il formato non il contenuto, a parte qualche minima personalizzazione che poi può influenzare anche la preparazione di tutte le altre cassette. Insomma ci si è voluti disporre alla “sorpresa” e alla creatività del preparatore.

Gli ordini vengono fatti tramite posta elettronica, una volta alla settimana e a turno; su richiesta volontaria, si va con il proprio mezzo a ritirare la merce in fattoria e la si porta alla sede del Wwf dove si deposita. A quel punto sopraggiungano coloro che hanno fatto l’ordine. 

Riporto alcuni dati quantitativi sul GasFo in 10 mesi di attività.


Fig. 4a. Quantità box (cassette) acquistati suddivisi per tipologia. 

	tot box
	 mini
	 piccolo
	grande

	239
	12
	194
	33
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Fig. 4b. Volume acquisti suddiviso per tipo prodotti (box Rivalta, prodotti extra Rivalta, extra di altri fornitori)

	tot 
	Box Rivalta
	Extra Rivalta
	Altri

	 2786,8
	2064,5
	562,4
	159,9
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Fig. 4c. Volume acquisti suddiviso lungo l’arco temporale.

Gli aspetti qualitativi presenti in questo sistema distributivo, sono:

· riduzione dei prezzi del prodotto biologico, fino a raggiungere un livello paragonabile e spesso inferiore ai prezzi del non-bio nella rete dei negozi di ortofrutta tradizionali. 

· Creazione di legami sociali, espansione del capitale sociale individuale e di quello dell’associazione Wwf che si pone come ospitante e “ispiratrice” ideologica.

· Maggiore legame di conoscenza e fiducia con il produttore e conseguentemente maggior rapporto con la terra e il clima e le loro dinamiche nient’affatto “sicure”.

· Minor impatto ambientale dovuto alla riduzione della distanza e dell’efficienza nel trasporto.

· Riscoperta di varietà colturali antiche, selvatiche, assenti o poco diffuse nel mercato (pesca “Iris Rossa”, pomodoro gigante “D’Horenburg”, Topinambur, Rosolacci, mela “Commercio”, Cocomera da marmellata, ecc…).

· Collaborazione nella programmazione colturale; ciò permette all’agricoltore di pianificare, prima della vendita, la coltivazione.

· Effetto “community oriented farm”: moltiplicazione delle specie e della diversità colturale, de-specializzazione, connessioni lasche tra pianificazione, coltivazione, vendita, informazione, legame sociale. La filosofia che recita sempre il giovane erede della fattoria è “vendere meno ma meglio”; i motivi di insoddisfazione per il grande canale commerciale cooperativo (anche biologico) sono molti: esigenza qualitativa tendente alla perfezione e non sempre coincidente con il miglior livello di maturazione (per esigenze di conservazione), pagamenti lunghi e remunerazioni scarse, alti rischi legati a impianti più ampi per singola coltura.

· Velocità nella preparazione degli ordini perché standardizzati e la loro composizione è gestita dall’azienda; ciò permette di ottimizzare le derrate. Il ‘cliente’ infatti non sceglie il prodotto singolo ma il box. E’ stato riscontrato in certi casi sia una certa monotonia nei confronti di box invernali spesso simili con verdure non particolarmente gradite, ma anche una certa liberazione del tempo e dall’ansia di scegliere cosa acquistare, cosa mangiare, cosa cucinare. “Facciamo scegliere alla natura” è il nostro slogan. 

· Miglioramento continuo del servizio e del rapporto grazie alla comunicazione scritta (precisione e memoria) e alla “produzione di distanza nella eccessiva vicinanza” che il medium posta elettronica favorisce. Significa parlarsi chiaro e correggere subito le rispettive “devianze”. 

Il sistema è partito da poco, l’agricoltura richiede tempi lunghi, un albero da frutta richiede dai 3 ai 5 anni per iniziare a produrre, con la verdura primaverile basta sbagliare un attimo per prendere una gelata e perdere gran parte del raccolto. 

Non mancano le sfumature. 

Ho potuto osservare direttamente che: 

· Non tutti e non sempre, coloro che si trovano nello stesso momento (la merce viene ritirata il venerdì, generalemente dalle 18:15 alle 19:00, però è possibile andare anche più tardi perché ognuno è dotato di una copia delle chiavi) per il ritiro della merce, si fermano a scambiarsi qualche impressione, molti hanno fretta e cercano di sbrigare le pratiche il più velocemente possibile. 

· Quando ci si trova tutti nello stesso momento ci possono essere dei picchi di sovraffollamento nocivo e ansiogeno che non giova certo alle relazioni. La sede del Wwf ha il vantaggio di essere direttamente al piano terra senza scale, ma è abbastanza piccola (mq 25). In generale però, ci si ferma, ci si conosce, si scambiano ricette (anche via e-mail) per cucinare in modo diverso le verdure che in certi periodi abbondano e rendono un po’ monotona la cucina, ci si aggiorna reciprocamente sulle novità e gli eventi, i fatti del territorio. Altre occasioni per conoscerci sono stati due incontri organizzati in fattoria, dove si è inventato l’ambiente rurale come luogo di scambio culturale. La prima era una mini-conferenza sul biologico, la sua storia, i suoi problemi e il Gas come possibile risposta. La seconda occasione era l’incontro inaugurale per compilare l’atto costitutivo dell’associazione Gasfo e per stabilirne gli obiettivi; è stato soprattutto un momento conviviale, si è mangiato insieme, tutti hanno portato qualcosa, i bambini sono stati intrattenuti con i burattini, poi abbiamo fatto una visita alla fattoria, guidata, con i bambini. La fattoria è membro attivo delle Rete delle Fattorie Didattiche (fattorie che svolgono attività educative, informative rivolgendosi prevalentemente alle scuole elementari). 

· Sono successi alcuni disguidi relativi agli ordini; siamo intervenuti in maniera previdente istituendo un Fondo Gas tramite un prelievo di €0.50 su ogni ordine. Il fondo serve per coprire i rischi e/o organizzare iniziative collettive come le conferenze e le giornate conviviali e/o campagne informative.

· Circola fiducia: molti di noi hanno le chiavi della sede per ritirare il proprio ordine e mettere i soldi in cassa, negli orari più comodi, senza essere vincolati ad un orario rigido. Uno solo ha detto che non le vuole perché non se la sente di prendersi la responsabilità (in effetti un minimo di rischio c’è, come dimenticarsi la porta aperta, ecc…, E’ già successo). Nessuno ha mai controllato che il tutto corrispondesse al prezzo e il prezzo viene comunicato sempre all’arrivo della merce, non prima. Comunque le oscillazioni dei prezzi in base alla stagione sono minime.

· Circola trasparenza: via e-mail vengono inviati i listini dei prodotti aggiornati in base al periodo, tutti gli ordini con i nominativi e, periodicamente, la situazione contabile del Fondo Gas.

· Dal gennaio 2002 ad oggi gennaio 2003 sono passati circa 25 ‘clienti’
. Ci sono 2 tipologie di clienti: il cliente “SR” (self reliant) e il cliente “scout”. Il primo tipo di cliente costituisce il ‘nocciolo duro’ del gruppo, lo ‘scout’ invece è un cliente che ha provato, dalle 2 alle 3 volte, poi è uscito definitivamente dal Gas. Il tipo “SR” è rappresentato dalle 6 famiglie nucleari con figli e delle 2 senza figli. Si aggiungono, sempre al tipo “SR”, 4 studenti universitari dello studentato, che, da settembre 2002, hanno sempre acquistato con il Gas. Tutti gli altri sono ‘scout’, con i quali intercorrono sempre buoni rapporti. Oltre ai ‘clienti’ circolano attorno al sistema quelli che  possiamo chiamare helper. Fra questi ci sono gli obiettori di coscienza, un informatico e un volontario. Egli è spesso in sede e collabora, assieme all’obiettore di turno, allo scarico delle cassette, al calcolo dei conti e vigila che tutto sia corretto. Non è mancanza di fiducia la sua, ma dono. A volte è successo che sono arrivate delle cassette in più del necessario (disguidi) così le abbiamo donate a lui. In occasione dell’ordine delle arance, c’era qualche kilo in più e l’abbiamo regalato all’obiettore. Il nostro amico informatico ci ha aiutato per il sito (in fase di completamento), e sta mettendo a punto un sistema web per aggregare gli ordini automaticamente in una tabella e rendere molto più veloce e comodo al coordinatore l’invio degli ordini alla fattoria. 


Fig.7  Le consegne effettuate da agosto a gennaio, suddivise per il ‘cliente’ che le ha effettuate.
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Il 50% delle consegne è stato effettuato da C ed “e”. Un altro Un altro 17% lo ha dato “A” che si occupa anche dell’organizzazione. Solo una consegna (“Riv”) è partita da una richiesta. Il resto se lo dividono “xy”, “d” e “f”. Il sistema è ancora giovane ed è difficile prospettarne l’evoluzione. Si dovrebbe cercare di riequilibrare un po’ i carichi senza rinunciare alla volontarietà; essa rimane comunque un “valore” che ci dice quanto ogni ‘cliente’ tiene alla continuità del sistema più che ad un calcolo ridistribuivo dei carichi di lavoro equo fra le parti, che sappiamo già impossibile, visto che alcuni non hanno l’automobile o non hanno i tempi. Una possibilità è cambiare giorno di consegna in base a chi si offre per la consegna ma crescerebbero i costi organizzativi e il rischio di incorrere in disguidi o errori, inoltre i risultati sarebbero limitati. Un’altra possibilità è far crescere il gruppo e magari pagare il servizio di consegna, in maniera ridistribuita su ogni box, ad un corriere o alla Fattoria. Il sistema si consoliderebbe e i costi non dovrebbero crescere molto perché sarebbero ben ripartiti tra più clienti. Si perderebbe però in legame con la Fattoria. Infatti ci si reca spesso con i bambini (autunno, primavera, estate) e si rimane più del necessario per scambiare due parole sulla stagione agricola, le novità, gli animali, ecc… L’inverno, invece, con le sue giornate corte, potrebbe essere il periodo adatto per attivare la consegna remunerata effettuata dall’agricoltore che potrebbe diventare per lui un modo per incrementare leggermente il reddito. 

Altra possibilità potrebbe essere quella di remunerare/scontare al cliente che effettua la consegna, una cifra dai suoi acquisti, e anche questo caso, pur rimanendo la considerazione per l’attività svolta potrebbe far sorgere distacco o far crescere eccessive pretese efficientistiche. Infine la crescita in numero dei ‘clienti’ viene ad un certo punto limitata dalla capacità di trasporto delle automobili, che comunque, se prendiamo la vecchia Y10 o la Punto, sono in grado con i sedili posteriori abbassati di caricare almeno 20 box. Si prefigurano perciò due indirizzi ibridabili tra loro: 1) crescita e specializzazione professionale con servizi pagati e 2) segmentazione in gruppi piccoli, crescita fornitori e relazioni di rete tra i gruppi, magari su base funzionale (gruppo ortofrutta, gruppo detersivi, gruppo latticini, gruppo pane e pasta, ecc..). 

Vediamo quello che i ‘clienti’ chiedono e il locale offre; diverse sperimentazioni sono sempre possibili ad un’organizzazione flessibile, accessibile e democratica. Questa è la forza dei Gas, la partecipazione dei suoi ‘clienti’, non tanto i modelli che adotta. 

Sicuramente il dono è stato fondamentale per far partire un sistema creativo e produttivo come il GasFo, se lo sarà ancora in futuro, solo le persone del Gasfo lo decideranno.

Il sistema si amplia molto lentamente con il passaparola; l’assemblea dei soci del Wwf è stata occasione per presentare il progetto, rispondere a numerose richieste ed adesioni, che poi solo due si sono concretizzate. Altre modalità, a parte un articolo sulla rivista auto-prodotta del Wwf e qualche volantino alla Bottega del Commercio Equo e Solidale, non sono state ancora testate seriamente.  Alcune associazioni nazionali si sono interessate al progetto; Greenpeace Italia, assieme ad Aiab, hanno da poco (gennaio 2003) lanciato una campagna chiamata GODO
 (Gruppi di Offerta e Domanda Organizzati) che prevede la diffusione del concetto via mass-media locali, locandine e pieghevoli.  Nelle locandine e nei pieghevoli, è lasciato l’apposito spazio per inserire l’indirizzo del Gas Locale. Forse questa campagna sfruttando le economie di rete potrà dare maggiore visibilità al concetto e ai gruppi locali.

Ho chiesto ad Aiab quale motivazioni l’hanno spinta ad impegnarsi in una campagna nazionale di questo tipo. Ho ricevuto le seguenti risposte, via posta elettronica, da un membro della segreteria nazionale.

Aiab ha fra i suoi associati tipologie di aziende molto differenti. Ogni azienda condivide la stessa filosofia di gestione del territorio, ma non tutte pensano al contatto diretto con il consumatore come unica soluzione per la vendita dei prodotti aziendali. E' evidente che la GDO può rappresentare una opportunità per alcune aziende (singole o associate in cooperative) di grande dimensione. Noi stiamo trattando con la GDO per far evidenziare sulle etichette i nomi dei produttori e dei luoghi di origine. E' una battaglia molto importante. 

“La GDO deve essere affiancata da altre forme di consumo perchè vi sia una 'biodiversità' di stili di consumo diversi, maggiormente produttori di cultura, affinché si crei un clima culturale favorevole al bio?” 

E’ verissimo.

Il problema era che prima eravamo anche organismo di certificazione ed avevamo le mani un po’ più legate per questo tipo di campagne. 

Aiab è sempre stata molto attenta ai movimenti sociali. Eravamo a TEBIO, eravamo l'anno scorso a Genova ed ora a Firenze (Novembre, 2002). Aiab è la storia del biologico italiano e chi ha iniziato a fare bio non lo faceva
per i contributi; siamo stati sempre molto movimentisti, anche se la fase di organismo di certificazione, ci ha un po’ sclerotizzato.

Alcuni nostri produttori da anni fanno queste cose (vendita diretta, servizio gruppo d’acquisto).

La crescente insoddisfazione dei piccoli e medi agricoltori nei confronti del canale 'ingrosso' del bio (GDO, Centrali Cooperative)  è reale e diffusa, non solo per i produttori biologici.


Le leggi possono ostacolare questi processi o favorirli (sgravi fiscali, semplificazione burocratica, ecc…); la legge sul volontariato e sulle Onlus ha messo un po’ di chiarezza. Noi viaggiamo in un regime di ‘fiducia’ e  tutte quelle norme relative all’igiene, ad esempio, le interpretiamo ritagliandole al nostro caso. Non è molto chiara la situazione in proposito. Le bottiglie del latte (ex bottiglie dell’acqua o del latte in PET riusate), ad esempio, le laviamo e le riportiamo ogni volta, però esse non sono “nominali”, cioè a “caio” può capitare la bottiglia di “tizio”. Per ciò circola fiducia. Il latte lo facciamo bollire a casa perché è latte crudo, non pastorizzato, ma a qualcuno  piace berlo così (accetta il rischio) anche se non sappiamo bene cosa rischia. Ci si dovrebbe informare meglio in proposito.


Un'altra questione sono gli aspetti fiscali. Se si continua a pensare il prelievo fiscale dentro una logica settoriale o si mettono fuori-legge i gas o rimane il problema della concorrenza con gli altri operatori. Il negozio specializzato del bio e il supermercato, forse, non sono molto favorevoli ai Gas, dopotutto non si capisce bene perché il loro lavoro è fiscalizzato e il nostro no. Qualcuno potrebbe dire che noi non preoccupiamo perché non siamo ancora competitivi. Per adesso è vero. Comunque dovesse sorgere il problema in futuro, cosa che mi auguro, o forse sogno, almeno una proposta potremmo trovarla nella detassazione del lavoro, nell’adattare le leggi al “lavoro” e non viceversa. Il lavoro svolto dai membri del Gas diventerebbe identico sotto l’aspetto economico al lavoro di un camionista o di un commesso dipendente da un’azienda. Sono le dotazioni in hardware che cambierebbero drasticamente il quadro; tramite la compensazione del prelievo fiscale derivante dalla tassazione delle risorse non rinnovabili: i costi del carico fiscale risulterebbero spostati sulle strutture (materiali) edili, il consumo energetico, lo spazio occupato, gli scarti e i rifiuti prodotti, i trasporti; ciò metterebbe a dura prova le strutture commerciali classiche mentre sistemi come il nostro, centrati sul locale, già possibili e praticabili ora, crescerebbero esponenzialmente. Oltre a questi, il commercio elettronico, che non è altro che un sistema per ridurre le distanze tra gli ambiti locali. Un esempio calzante può essere l’ordine delle arance. Abbiamo ordinato una partita d’arance (kg.90) da un agricoltore biologico siciliano. Ce l’ha segnalato il gas di Bergamo; l’azienda familiare, di Ribera (AG) dispone di un sito web dove trovare informazioni sulle sue produzioni, le  certificazioni, i prezzi, ecc… Abbiamo inviato l’ordine. Hanno raccolto le arance il martedì, venerdì mattina erano alla nostra sede. Tramite sms ci è stato comunicato il loro arrivo che, tra l’altro, siamo riusciti a farlo coincidere con quello normale degli altri box. Le arance erano tutte perfette, non ce n’era una avariata e c’erano anche due o tre kili in più di merce. Il prezzo (spese di spedizione comprese) era di 0,70 centesimi di euro inferiore alle arance bio sugli scaffali del supermercato e la qualità non era paragonabile.


I Gas sono solo salvagente nel mare della distruzione ecologica e culturale, però,  rappresentano un nuovo paradigma. Certo, sono ancora in uno stato embrionale; però, come direbbero Beck e Giddens, fanno intravedere “scampoli di modernità radicale”.


Aznar auspica uno scenario futuro in cui a fianco di un settore molto produttivo e specializzato, che veicolerà alta tecnologia e robotizzazione,  si affiancherà un mondo più lento, ad elevata relazionalità, legato ai territori, al sociale, alla sapienza locale, capace di produrre quella parte indispensabile di sicurezze, spazi, tempi, qualità ambientali e conviviali, che il primo settore non è più in grado di offrire. Potremo vivere in questo mondo duale ritagliandolo a nostro piacere, magari alternando un part time in ufficio, con l’attività nell’orto, nel volontariato, nella preparazione di pasta fatta in casa per noi stessi e per il vicino. La visione di Anzar ricalca un po’ il vissuto gli operai italiani nella prima modernità; molti erano contadini e alternavano il turno in fabbrica con il lavoro agricolo, con la caccia, la pesca, oggi sono pensionati agricoltori, ortolani, cacciatori, pescatori. Sono le  aspirazioni e le speranze rese possibili dall’era post-scarsità che potrebbero rendere all’uomo spazi e tempi nuovi, più moderni e sopportabili, adatti ai tempi.

La speranza dell’uomo, il suo territorio reale e immaginario, è lo spazio che egli riesce a sottrarre ai sistemi unici per stabilirvi i propri accampamenti, su terreni in genere proibiti ai nomadi; è la sfera di libertà che egli riesce a conquistare, non come un cortile di ricreazione dove lo si lascia giocare ma come una sfera di potere da dove egli possa dialogare da pari a pari con i sistemi. Lo spazio dell’autonomia significa ritrovare la differenza di fronte alla tendenza fusionale
.

I viaggi per la consegna della merce sono stati 44: 38 con mezzi propri, 1 con corriere (arance) e 1 tramite fornitore (Rivalta).
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L’andamento risente delle vacanze estive in generale e dei ritorni a casa degli studenti residenti durante le feste.  L’ordine arance è stato effettuato tramite internet ad un produttore siciliano fornitore della rete dei Gas; è un tipo di ordine straordinario, per ora.
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� Sul consumo critico cfr., Centro Nuovo Modello di Sviluppo, Guida al consumo critico, EMI, Bologna, 1996. 


� Cfr., Saroldi, A., Gruppi di Acquisto Solidali, guida al consumo locale, EMI, Bologna, 2001; e bollettini BOGAR, fotocopiati in proprio e inviati per posta, dal 1998 al 2000. Atti dei convegni dei Gas.


� Cfr. Groh, T., M., McFadden, S., Farms of tomorrow, Bio-Dynamic Literature, Kimberton, PA, 1990. I dati sulle famiglie sono datati ma su internet la fattoria sembra ancora attiva e florida. Manda bollettini con informazioni e istruzioni di comportamento molto simili alle nostre. Ad esempio i clienti si servono da soli. Sempre curiosando su internet è trovato il sito Local Harvest, un sito Usa continuamente aggiornato, ha come fine lo sviluppo della rete delle piccole aziende agricole familiari che fanno vendita diretta, delle piccole cooperative agricole, dei ristoranti che usano prodotti locali e dei mercatini locali. E’ incredibile la diffusione del fenomeno, tutto incentrato sul “locale”, anche se non sempre “organic” (Biologico); vedi � HYPERLINK "http://www.localharvest.org" ��http://www.localharvest.org� .


� Vedi � HYPERLINK "http://www.umass.edu/umext/csa" ��www.umass.edu/umext/csa� e l’articolo di Correggia, M., L’agricoltura legata alla comunità, Il Manifesto, 16/11/2002.


� Cfr., Magnaghi, A., Il Territorio dell’abitare, Franco Angeli, Milano, 1992, cit., p.29.


� Ibidem.


� Il ‘Cliente’ lo intendo nel senso dato dall’inglese client anziché custumer. Client è il cliente di un professionista, mentre customer è l’individuo tipo delle ricerche di mercato, un cliente generalizzato, al massimo un segmento su cui impostare e ritagliare certe strategie. Il client invece partecipa con la sua esperienza e la sua emotività, i suoi valori e i suoi dolori, alla produzione del risultato che risolverà o meno il suo problema.


� Per la consultazione del progetto GODO vedi � HYPERLINK "http://www.greenpeace.it" ��www.greenpeace.it� o � HYPERLINK "http://www.aiab.it" ��www.aiab.it� 


� Cfr. Aznar, G., Lavorare meno…, cit., p.203.
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incidenza consegne per ogni cliente

n° consegne /"cliente SR" effettuate             (ago 02- gen 03)
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7
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2

2

1



Foglio1

		num.prog.		data		ritirato da		tipo mini		prezzo m		tipo p		prezzo p		tipo g		prezzo g		tot		num. Box		media		media progressiva		extra Riva		extra Lotti		extra altri		extra CHETTA		I+N

		1		7-Feb				6		6.50										39		6		6.50

		2		6-Mar				4		6.00										24		4		6.00		6.25

		3		15-Mar								5		5		4		7		53		9		5.89		6.07

		4		22-Mar				6		7.30										43.8		6		7.30		6.68

		5		29-Mar				4		9.20										36.8		4		9.20		7.94

																		tot marzo		196.6		29		6.78

		6		5-Apr				4		11.00										44		4		11.00		9.47										44

		7		12-Apr								8		7		2		10.5		77		10		7.70		8.59										77

		8		19-Apr								5		7.5		4		12		85.5		9		9.50		9.04		17.6								103.1

		9		24-Apr								2		9		3		13.5		58.5		5		11.70		10.37		9.2								67.7

		10		30-Apr								6		7.2		2		11.3		65.8		8		8.23		9.30		12.8								78.6

																		tot aprile		330.8		36		9.19				39.6								370.40		totale progressivo

		11		10-May								8		7.5		1		14		74		9		8.22		8.76		27.1								101.1

		12		15-May								8		10.2		1		16.2		97.8		9		10.87				12.3								110.1

		13		24-May								3		11.6		3		16.6		84.6		6		14.10				15.2								99.8

		14		31-May								5		9.5						47.5		5		9.50				3.5		16		17.5				84.5

																		tot maggio		303.9		29		10.48				58.1								395.50

		15		7-Jun								5		7.5						37.5		5						12.4								49.9

		16		14-Jun								6		7.5						45		6						16.5								61.5

		17		21-Jun								4		8.5						34		4						6								40

		18		28-Jun								2		8.6		2		14.2		45.6		4						7.9								53.5

																		tot giugno		162.1		19		8.53				42.8								204.90				370.40		395.5		204.9		132.3		56.2		195.5		294.5		332		207.7

		19		5-Jul								3		9.3		1		15.4		43.3		4						6.5								49.8

		20		12-Jul								4		9.5						38		4						8.5								46.5

		21		19-Jul								3		10						30		3						6								36

																		tot luglio		111.3		11		10.12				21								132.3

		22		30-Aug		valli						3		8.3						24.9		3						31.3								56.2

																		tot agosto		24.9		3		8.30				31.3								56.2

		23		6-Sep		valli						2		8						16		2						12.4								28.4

		24		13-Sep		orsini						4		7.5		1		13		43		5						12.4								55.4

		25		20-Sep		alex						3		8.5						25.5		3						14.8								40.3

		26		27-Sep		orsini						5		7		1		13.4		48.4		6						23								71.4

																		tot settembre		132.9		16		8.31				62.6								195.5

		27		4-Oct		fausto		1		4.50		7		7.5						57		8						8.7								65.7

		28		11-Oct		valli						5		7.5						37.5		5						25.4								62.9

		29		18-Oct		alex						6		8						48		6						11.4								59.4

		30		26-Oct		lentini		1		4.50		7		7.5		1		13.5		70.5		9						12								82.5

		31		31-Oct		valli						3		8						24		3														24

																		tot ottobre		237		31		7.65				57.5								294.5

		32		8-Nov		fausto						7		7		1		13		62		8						27.6								89.6

		33		15-Nov		orsini		1		5.00		4		8		1		13		50		6						24.2								74.2

		34		23-Nov		alex						6		8		1		13		61		7						18.1								79.1

		35		29-Nov		valli		1		4.50		7		7		1		12.5		66		9						23.1								89.1

																		tot novembre		239		30		7.97				93								332

		36		7-Dec		lentini						8		8		1		13		77		9						7.5								84.5

		37		13-Dec		orsini		1		4.50		2		8		1		13		33.5		4						4.5								38

		38		20-Dec		valli						3		7.4						22.2		3						19.4								41.6

		39		27-Dec		conti						2		8		1		12		28		3						15.6								43.6

																		tot dicembre		160.7		19						47								207.7

						totali		5				156				29		tot 2002		1702.6		194						452.9								2189.00

		40		3-Jan		conti						4		8		1		13		45		5						12.1								57.1

		41		11-Jan		valli						10		7.5		1		13.5		88.5		11						28								116.5

		42		17-Jan		orsini		1		4.00		10		7.5		1		13.5		92.5		12						26.4								118.9

		42bis		17-Jan		CHETTA														0		0												126		126		90kg di arance

		43		24-Jan		alex		3		4.50		8		7.5						73.5		11						25.6								99.1

		44		31-Jan		Rivalta		3		4.00		6		6.5		1		12		63		10						17.4								80.4

								7				38				4		tot gennaio		362.5		49						109.5						126		598

																				0		0														0

																				0		0														0

				paci																0		0														0

				alex		A		4												0		4														0

				valli		C		7												0		7														0

				orsini		e		5												0		5														0

				lentini		xy		2												0		2														0

				fausto		d		2												0		2														0

				conti		f		2												0		2														0

				rivalta		Riv		1												0		1														0
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