
Il proge	o è nato per impulso della Famiglia Coopera�va Terme di Comano e della 

Famiglia Coopera�va di Fiavè e Cavrasto, due en�tà fra loro separate ma che vivo-

no, per vicinanza territoriale e convergenze associa�ve, frequen� momen� di con-

fronto, condividono strategie manageriali e valori produ vi, si misurano con pro-

blema�che comuni. 

Le due coopera�ve hanno deciso di me	ersi in gioco chiedendo di essere valutate 

e consigliate dai loro dire  referen� - soci e clien� - a	raverso l’ascolto dei loro 

bisogni, delle loro esigenze ed aspe	a�ve anche per comprenderne le mo�vazioni 

di consumo.  

La ricerca, pertanto, ha fa	o dell’ascolto delle esigenze del cliente – socio, cliente 

abituale, avventore saltuario – il perno di una riflessione anali�ca e cri�ca che ha 

cercato di indagare in profondità gli elemen� iden�tari, i pun� di forza delle due 

Famiglie Coopera�ve (e dei rispe vi pun� vendita) ma anche le loro problema�-

che. Il percorso di ricerca, oltre ad analizzare le dinamiche interne, ha dato spazio 

anche alla dimensione compara�va, me	endo a confronto i partner tra loro e ri-

fle	endo sui compe�tors locali. 

Gli obie vi della ricerca sono, dunque, sta�: 

� conoscere la base associa�va e la clientela delle due Famiglie Coopera�ve; 

� iden�ficare il profilo d’immagine delle due coopera�ve (pun� di forza, fi-

ducia nel marchio Coop, grado di fidelizzazione…);  

� verificare il livello di u�lizzo e soddisfazione dei servizi offer� per ciascuno 

dei nove pun� vendita; 

� iden�ficare eventuali problema�che e individuare strategie di migliora-

mento e di rilancio responsabile di servizi e prodo  offer�. 
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Fasi operative e metodologia 

Il proge	o è stato cara	erizzato da tre fasi. 

Una fase esplora�va in cui sono state raccolte le informazioni u�li per delineare il 

contesto della ricerca; nella stessa fase, con il supporto della Federazione delle 

Coopera�ve, sono sta� stesi i ques�onari. 

Una fase empirica nel corso della quale è avvenuta la ricerca vera e propria, con la 

somministrazione dei ques�onari, l’osservazione partecipante delle pra�che di 

acquisto e vendita, le chiacchiere con i dipenden�, avvenute in un clima informale 

e senza una griglia fissa di domande. La presenza presso i pun� vendita ha reso 

Risultati, valutazione e prospettive 

I risulta� raccol� sono sta� racchiusi in qua	ro aree: la prima è stata dedicata all’aspe	o più “vistoso” delle abi-

tudini d’acquisto, ovvero la frequentazione, e ha cercato di me	ere in luce alcune cara	eris�che del �po di 

clientela a cui principalmente si rivolgono i diversi pun� vendita (abituale o occasionale? Fedele o distra	a?); la 

seconda, e più corposa, ha preso in considerazione gli o	o pun� vendita alimentari di cui sono sta� analizza� 

forze e limi� a	raverso la doppia dire	rice d’analisi dei servizi offer� e dei prodo  vendu�; la terza è stata de-

dicata all’area merceologica dell’extralimentare rispe	o alla quale sono sta� confronta� i repar� presen� all’in-

terno dei supermerca� ed è stata analizzata l’esperienza del negozio Liberty Centro 2000 a Ponte Arche e del 

primo piano della Famiglia Coopera�va di Fiavè; infine, nella quarta si è cercato di �rare le somme e offrendo un 

quadro complessivo (e compara�vo) dell’operato delle due Coopera�ve con par�colare riferimento a temi lega� 

al personale, ai servizi eroga�, all’ambiente degli spazi commerciali, alla qualità delle merci e ai prezzi. 

Da ul�mo, è possibile affermare che il fortunato slogan degli anni ’80 “La Coop sei tu!” può essere la più esaus�-

va delle conclusioni: in quel tu sono racchiusi i clien� che hanno saputo rispondere alla chiamata mostrandosi 

cri�ci e a	en�, vota� ad un consumo che non è solo risposta a bisogni primari ma è anche condivisione di valori 

e fiducia in un marchio; in quel tu stanno anche i venditori, le vere colonne di ques� pun� vendita.  

Ascoltando le richieste dei primi e la voce dei secondi le Famiglie Coopera�ve potranno affrontare con successo 

le sfide che il mercato e il territorio lanceranno loro. E con�nuare a dis�nguersi come esperienza di consumo 

affe vo e partecipa�vo. 

FAMIGLIA COOPERATIVA TERME DI COMANO 

La Famiglia Coopera�va Terme di Comano  si è ufficialmente cos�tuita nell’anno 2004, precedentemente era 

un Consorzio di 2^ grado che raggruppava le 5 Famiglie Coopera�ve della zona.  

Nell’ anno 2012 è stata chiusa la sede storica di P.zza Mercato di Ponte Arche, ed il nuovo supermercato è sta-

to trasferito nel nuovo centro commerciale in Via Pra�.  

I pun� di vendita, oltre al nuovo supermercato di Ponte Arche sono 4, situa� nelle Giudicarie Esteriori e preci-

samente due nel comune di Stenico (Villa Banale e Stenico) e due nel Comune di Bleggio Superiore (Larido e 

Santa Croce), unici pun� di vendita della località. 

I collaboratori fissi sono 22, mentre nel periodo stagionale arrivano a 26, i soci sono oltre 1.300.  

Partner Territoriale 

possibile una supervisione del campione, un’interazione con i sogge  di studio e la realizzazione di analisi quali-

ta�ve. Complessivamente sono state intervistate 245 persone. 

Una fase anali�ca in cui sono sta� analizza� i da� raccol� con l’ausilio di apposi� strumen� (SPSS per i da� 

quan�ta�vi e Atlas.� per le sbobinature e le note di campo).  

Nel rapporto di ricerca, inoltre, è stata delineata l’ossatura teorica del lavoro che ha fa	o riferimento a due assi 

tema�ci: una ricostruzione storico-sociale dei luoghi del consumo, da un lato, e una mappatura delle riflessioni 

più significa�ve sui consumatori, dai principali bisogni agli s�li di vita, dall’altro. 


