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44°Anniversario

Un’lItalia resiliente, ma serve
far ripartire i consumi interni

L'INTERVISTA

a sempre vicino all’Aca,

Carlo Sangalli ¢, dal

2006, presidente nazio-
nale di Confcommercio: Ia
quinta riconferma é arrivata
il 12 marzo. Nato a Porlezza
(Como) nel 1937, dopo la lau-
rea in giurisprudenza é sta-
to, dal 1968 al 1994, deputato
per la Democrazia cristiana.
Sottosegretario al turismo
nel terzo Governo Andreotti,
in parallelo all’attivita politi-
ca ha mantenuto un’attivita
imprenditoriale nel com-
mercio di automobili.

Ha commentato: «Il punto
di forza di Aca e la capacita di
stare accanto alle imprese
ogni giorno: nei moment di
crisi come in quelli di rilancio.
L’associazione & un ponte tra
passato e futuro. E un corpo
intermedio che ascolta, pro-
pone, agisce. Celebrarne
l’anniversario significa mette-
re al centro una storia di im-
presa, lavoro, tenacia, ma e
anche un’occasione per rilan-
ciare unidea di sviluppo a mi-
sura d’'uomo e di territorio».

In occasione dell’assem-
blea, abbiamo parlato con
Sangalli del quadro naziona-
le sul fronte del commercio.

In un periodo di incertez-
za globale, come sta rispon-
dendo I'ltalia dal punto di
vista economico, Sangalli?

«Stiamo vivendo una fase
geopolitica drammatica e di
particolare incertezza, se-
gnata da conflitti, ritorno dei
dazi e tensioni economiche.
Nonostante questo, I'Italia
sta mostrando una resilienza
importante e i fondamentali
della nostra economia sono
in salute. II tessuto produtti-
vo - in particolare il mercato
del terziario — ha reagito con
flessibilita. L’inflazione &
sotto controllo e 'occupazio-
ne ha raggiunto livelli record
con oltre 24 milioni di lavo-
ratori, I'86 per cento dei qua-
li con contratti stabili. Tutta-
via, preoccupa la debolezza
dei consumi interni, frenati
da pressione fiscale, alti tassi
di interesse e una diffusa in-
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certezza che spinge le fami-
glie al risparmio. E qui che
bisogna intervenire, ridu-
cendo il carico fiscale, favo-
rendo gli investimenti e raf-
forzando le competenze, so-
prattutto giovanili e femmi-
nili. Solo se si rimetteranno
in moto fiducia e consumi si
potra scongiurare il rischio
di una crescita anemica e
molto squilibrata».

Cosa minaccia il commer-
cio locale e com’e possibile
attrezzarsi per sopravvivere?

«Il problema principale e
la desertificazione commer-

VA RIDOTTO IL CARICO
FISCALE, PUNTANDO SU
FORMAZIONE E SULLE

COMPETENZE DI TUTTI

ciale, che ha visto in Italia la
chiusura di quasi 118mila ne-
gozi al dettaglio, tra il 2012 €
il 2024. E un fenomeno che
svuotaicentri storici e impo-
verisce le comunita. La ri-
sposta, pero, c’¢ e si chiama
rigenerazione urbana. Oc-
corrono politiche strutturate
per rilanciare il commercio
di prossimita, che non e solo
economia, ma anche presi-
dio sociale, vivibilita e attrat-
tivita turistica. Serve, inoltre,
un’agenda urbana nazionale
che riconosca il ruolo inso-
stituibile del commercio lo-
cale. E cio significa meno bu-
rocrazia, fiscalita equa, inve-
stimenti mirati, digitalizza-
zione e formazione. Proprio

in tale direzione va il proget-
to Cities di Confcommercio,
clie' conferma I'impegne’ del
nostro ente per favorire uno
sviluppo urbano sostenibile
e valorizzare il ruolo delle at-
tivita di prossimita».

Le vendite su Internet rap-
presentano un pericolo op-
pure un’opportunita?

«e-commerce € ormai
una realtd consolidata, ma
|

L'ON-LINE NON VA VISTO
COME UN NEMICO, SE
INTEGRATO COL MODELLO
DI VENDITA TRADIZIONALE

non deve essere visto come
un nemico. Al contrario, puo
diventare un alleato se inte-

grato in un modello di ven-
dita che coniughi fisico e di-
gitale. Social commerce, piat-
taforme di prossimita, ven-
dita on-line locale: sono tutti
strumenti alla portata anche
delle piccole imprese. Non va
dimenticato, pero, che il va-
lore aggiunto dei negozi di
vicinato resta I’esperienza, la
fiducia, il servizio persona-
lizzato: identita, relazione,
autenticita sono elementi in-
sostituibili. La sfida e nella
capacita di innovare senza
snaturarsi. Di certo, servono
politiche adeguate, perché
non ci possono essere regole
diverse per chi vende solo
on-line e per chi tiene aperto
un negozio fisico».

Quali sono le ricadute, an-
che a livello locale,

dell’aumento ormai genera-
lizzato dei flussi turistici?

«l turismo € un settore trai-
nante della nostra economia,
con un saldo attivo della bi-
lancia dei pagamenti pari a
27,5 miliardi. Questo boom ha
ricadute dirette e concrete a li-
vello locale. Piti presenze si-
gnificano piu lavoro, piu op-
portunita per il commercio, Ia
ristorazione e i servizi. Tutta-
via, questa crescita va gestita.
Non possiamo limitarci ai nu-
meri: serve qualita, accoglien-
za, formazione, servizi mo-
derni e sostenibili. E occorre
anche evitare distorsioni co-
me, per esempio, quella degli
affitti brevi selvaggi, che por-
tano concorrenza sleale».

Come reputa la gestione
del fenomeno turistico nella
nostra zona?

«Le Langhe, come altre ec-
cellenze italiane, hanno sa-
puto costruire un modello at-
trattivo. La vostra zona € un
esempio di come territorio,
enogastronomia e cultura
possanc diventare un mar-
chio internazionale. Tuttavia,
la gestione del turismo ri-
chiede sempre \pil\l compe-
tenze e visione. E fondamen-
tale preservare I'equilibrio tra
afflusso e sostenibilita, tra ac-
coglienza e vivibilita. Credo
che Alba e dintorni stiano fa-
cendo un ottimo lavoro, mala
sfida & guardare avanti. Digi-
talizzazione dei servizi, mo-
bilita efficiente, promozione
e formazione professionale
sono le chiavi». d.ba.

Nel locale il problema piu grande é la
desertificazione, con sempre meno
negozi: la risposta e sempre
la rigenerazione urbana

CARLO SANGALL|
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