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MAURIZIO GATTIGLIA Parla il presidente del Gruppo Sogegross

| progetti di via Carrara e via Campostano: «La burocrazia & il nodo»

«Grande distribuzione,

la concorrenza fa bene
In Liguria investiremo
in 4 anni 90 milioni»

L’INTERVI

n investimento da

«150milionidieu-

ro nel prossimo

quadriennio. E di
questa cifra, il 60 per cento
(cioé 90 milioni) riguarda
la Liguria». Sono le parole
dell'ingegnere  Maurizio
Gattiglia, amministratore
delegatodi Sogegross. Stan-
do ai numeri, Sogegross si-
gnifica: 2.700 dipendenti,
260 punti vendita a mar-
chio GrosMarket Soge-
gross (il canale Cash & Car-
ry dedicato ai professionisti
di bar, ristoranti, alberghi,
partite Iva), Basko (super-
mercati, superstore, e-com-
merce), Ekom (discountali-
mentare) e Doro supermer-
cati in Liguria, Piemonte,
Valle D’Aosta, Lombardia,
Toscana ed Emilia Roma-
gna.

Le previsioni del fattura-
to 2022 superano il miliar-
do di euro, con un incre-
mentodel 6 per centorispet-
toal2021.

L'ingegnere Gattigliarac-
conta i primi 101 anni del
gruppo. Una storia che é di
Genova e che in questa cit-
ta, ancora, trae linfa e slan-
cio verso il futuro. L'ultima
novita & l'apertura, doma-
ni, del GrosMarket in via
Spataro, a Sampierdarena.
Una nuova pagina che rap-
presenta il primo passo di
Sogegross verso il futuro
per quantoriguardail cana-
le Cash & Carry.

Gattiglia, perchélanovi-
ta di via Spataro é un filo
che racconta (anche)
dell’origine?

«Perchéinvia Spataro tra-
sferiamo il punto vendita
storico Cash & Carry di
Campi. E, a sua volta, a
Campi nel 1998 avevamo
spostato il nostro primo Ca-
sh & Carry aperto nel 1970
a Rivarolo. I cambi raccon-
tano I'importanza di rinno-
varsi e di adeguare la pro-
pria proposta commerciale
e di struttura, con percorsi
chiari che facciano rispar-
miare tempo. Grazie all’ac-
cordo conComune e Rfi, ab-
biamo lavorato a una com-
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«Abbiamo punti
venditain tante
regioniitaliane
mail nostro cuore
pulsante resta
aGenova»

«L'anno scorso

non abhiamo potuto
festeggiare icent'anni
di attivita, lo faremo
domani conil nuovo
Cash & Carry»

LA SCHEDA

Gruppo da 245 market
Basko, Doro ed Ekom
| Cash & Carry sono 23

Il Cash & Carry & una modali-
ta di vendita all'ingrosso ri-
servata esclusivamente ai
possessoridipartita lvaed &
rivolta, in particolare, a chi &
nelsettore cosiddetto Hore-
ca (che sta per hotel, risto-
ranti, caffé. Ovvero: a tuttoil
mondo alberghiero, diristo-
ranti, bar e locali, dei cate-
ring). Il primo Cash & Carry
del gruppo Sogegross & sta-
to apertonel 1970 a Rivaro-
lo.Ora sonoin tutto 23fraLi-
guria, Piemonte, Lombar-
dia, Emilia Romagna e To-
scana con, nel mentre, an-
che il cambio di nome in
"GrosMarket". Ecco gli altri
numeri Sogegross: i super-
mercatiBasko ( fra Liguriae
fuori Liguria) sono 60, i Doro
59, idiscount Ekomsonoin-
vece 126. In via Spataro la
superficie di vendita & di
4.500 metri quadrati. Nuo-
vo spazio di vendita ma c'e
anche una nuova piattafor-
ma e-commerce: si chiama
grosmarket.ited &, anche in
questo caso, rivolta ai titola-
ridipartita lva. Due lemoda-
lita: si puo scegliere e farsi
consegnare i prodotti in
azienda oppure prenotare e
poiritirarein negozio. —

pleta riqualificazione della
viabilita della zona che ora
& pilt ariosa e ha spazi dedi-
cati ai bambini. E il nostro
ventitreesimo Cash & Carry
in Italia, il ventiquattresi-
mo lo apriremo a dicembre
aPisa. Inquesto ramo dedi-
catoallavenditaalle partite
Iva siamo la seconda realta
dTtalia».

Quale operazione con-

traddistinguera  Soge-
grossnel 2022 a Genova e
inLiguria?

«Il progetto pit grande &
la nuova piattaforma logi-
stica negli spazi dell’ex
“squadra rialzo” a Trasta.
Dai 12 mila metri quadrati
della piattaforma che abbia-
mo oggi a Bolzaneto passe-
remo a 27 mila metri qua-
drati di Trasta. Il progetto &
gia stato approvato, siamo
alla fase della gara per la
concessione dell'appalto di
costruzione».

E l'operazione super-
mercato pitipiscinaaNer-
vi, inviaCampostano?

«Ilterreno lo abbiamo ac-
quistato 13 anni fa. Noi sia-
mo pronti per un investi-
mentoda8-10 milionidieu-
ro che affianca pubblico e
privato. Fosse per noi si po-
trebbe iniziare domani.
Non dipende da noi, pero,
entrano in campo fattoridi-
versi, ostilita che subiamo».

Ci sono altri supermer-
cati del vostro gruppo
pronti a nascere su Geno-
va?

«L’operazione pili vicina,
a livello di tempistica, e
quella di via Carrara, a
Quarto, dove il supermerca-
tosi affianca alla riqualifica-
zione dei campi sportivi dei
frati salesiani. Siamo vicini
alla concessione edilizia. In
dirittura d’arrivo, insom-
ma. Ed & un intervento che
creavantaggi perlacomuni-
ta e per I'impresa che inve-
ste: e la formula migliore,
unwin-win».

1920, leradici del Grup-
po Sogegross partono da
un primo bar drogheria
nel quartiere San Marti-
no.

«8Si, cento anni di storia
cheperlapandemianonab-
biamo potuto festeggiare».

Cento anni dopo Soge-
gross continua a crescere
ma in Liguria, proprio nel
2020, & arrivata Esselun-

«Esselunga € un nostro
competitor gia in altre re-
gioni dove siamo presenti.
Pensiamo al Piemonte, alla
Lombardia.Conosciamo Es-
selunga, ne stimiamo il va-
lore professionale e dimen-
sionale. Non sempre le due
cose vanno di pari passo,
nel loro caso si. La grande
distribuzione ha un’asticel-
la competitiva sempre pil
alta, a vantaggio dei consu-
matoriche possonosceglie-
re. Il nodo non é la concor-
renzama la burocrazia».

Perché?

«Perché in Italia non ab-
biamo certezza di tempi e

diritto. Ela burocraziavadi-
minuita. Non & un tema li-
guremaitaliano».

In lockdown tutti si so-
no improvvisati chef. Do-
po un anno e mezzo, che
cambiamenti ha lasciato,
la pandemia, nei consu-
matori?

«Ci sono abitudini nate
durante il Covidche sonori-
maste: ancora oggisivame-
no al supermercato ma nel-
la spesa si compra di pil.
Un secondo cambiamento
riguardalincrementodiac-
quisto dei surgelati rispetto
ai prodottisfusi, in parte le-
gato anche alla necessita di
avere prodotti di pit1 lunga
durata visto il diminuire
dellafrequenza».

Elaspesaonline?

«Con il Covid c’e stata ov-
viamente un’accelerazione
che é rimasta. Siamo a un
pit 70 per cento di e-com-
merce, per la nostra realta,
rispetto al 2019. Con qual-
che curiosita: a Genova fun-
zional’home delivery ovve-
ro la spesa fatta on line e ri-
chiesta con consegna a do-
micilio; in altre realta, co-
me a in Lombardia, preferi-
scono passarla a prendere
innegozio».

Stare al passo con i tem-
pi cosa significa?

Conlapandemia
ilmodello di consumo
¢ cambiato: spese piu
grandi, meno frequenti

L'e-commerce vale per
noiil70% in piurispetto
al 2019 specie con
consegne a domicilio

«Provare ad andare sem-
pre incontro alle esigenze
dei nostri consumatori. In-
novando. Sperimentando.
Da quattro anni abbiamo
varato i locker, pensiamo a
quello di Nervi vicino al ca-
selloautostradale, dove po-
ter ritirare la spesa. E per i
dipendenti di Banca Passa-
dore, Ansaldo, Fincantieri
abbiamo avviato il locker
aziendale: i lavoratori scel-
gono online ehannola spe-
sa consegnata a fine turno.
Una comodita molto ap-
prezzata».

Sostenibilita, rispar-
mio energetico, lotta allo
spreco alimentare: sono
altre parole chiave di que-
sta storia lunga cento an-
ni? )

«Ci piace rimarcare il no-
stro essere a Genova che &
cuore pulsante. Abbiamo
punti vendita in Piemonte,
Lombardia, Emilia Roma-
gna, Toscana, Valle D’Ao-
sta ma continuamo a inve-
stire con progetti che faccia-
no crescere la comunita,
nella nostra citta e nella no-
straregione». —
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