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Un esempio «Unico» 
Ne parlano Flavio Fornasari e Remo Veronesi, rispettivamente presidente e vicepresidente della 
cooperativa nazionale che ha aperto un magazzino a Bari e si appresta ad aprirne un altro a Napoli 

tPosslamo dire con sod
disfazione che il messag
gio della cooperazione nel
la categoria dei detta
glianti sta avendo sempre 
più successo. Alla base del 
nostro sviluppo non c*è 
soltanto Paver affrontato 
il problema degli acquisti 
collettivi, ma l'essere stati 
in grado di alutare i detta
glianti ad inserirsi sempre 
meglio nell'evoluzione del 
mercato e quindi affron
tare 11 problema di strut
ture moderne». Chi parla 
così è Flavio Fornasari, 
amministratore delegato 
del Conad e presidente 
della cooperativa *Unico», 
che del mondo della di
stribuzione conosce i pro
blemi più profondi. 

«La nostra strategia — 
dice Fornasari — parte 
dal presupposto di mette
re l'operatore commercia
le nella condizione di co
struire aziende che sap
piano affrontare la con
correnza e diventare esse 
stesse elemento di concor
renza. In questo quadro si 
è provveduto alla costitu
zione di una cooperativa 
nazionale di dettaglianti 
— l'Unico — che apre più 
magazzini nelle zone in 
cui opera, per creare 
strutture di servizio e di 
rifornimento che siano in 
grado di risolvere i proble
mi tecnici e la dimensione 
economica che oggi occor
re per avere successo sul 
mercato. Per queste ragio
ni puntiamo su strutture 
che abbiano dimensioni 
da medie a grandi cioè con 
un giro d'affari da 20 mi
liardi in su. Abbiamo ini
ziato l'attività di questa 
cooperativa raccogliendo 
molte adesioni da parte 
dei dettaglianti, i quali ve
dono positivamente strut
ture che siano in grado di 
dare servizi qualificati, 
perché di questo ha biso
gno il mercato. Il proble
ma di oggi non è più sol
tanto quello di un rispar
mio sugli acquisti, quanto 
di avere un'organizzazio
ne proiettata alle vendite, 
per acquisire nuove quote 
di mercato e per affermar
si fra i consumatori. L'at
tività della cooperativa 
Unico è iniziata in una zo
na nella quale non aveva
mo strutture all'altezza 
della situazione. Siamo 
quindi partiti da Bari all'i
nizio di quest'anno, conti
nueremo con Napoli a 
gennaio dell'86 e prose
guiremo poi con la Cala
bria da cui ci giungono 
molte sollecitazioni. Il 
centro distributivo, che 
conta circa 300 soci, in lar
ga parte titolari di negozi 
medio-alti, ha già supera
to l'intero preventivo che 
avevamo previsto per l'in
tero 1985. Questo testimo
nia il nostro successo e la 
giustezza della nostra im
postazione. L'Unico è una 
cooperativa centrale e 
ogni magazzino ha un bi
lancio autonomo, una 
propria autogestione e un 
proprio comitato di soci 
che la controllano e discu
tono gli orientamenti. 

«Siamo partiti dal Meri
dione perché abbiamo lì le 
maggiori difficoltà nello 
sviluppo delle cooperative 
territoriali che stentavano 
a crescere per mancanza 
di quadri e per difficoltà 
obiettive, mentre vi è un 
mercato interessante per
ché in questo periodo sì 
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sta sviluppando consi
stentemente il rinnovo 
della rete di vendita nel 
Sud d'Italia». 

«C'è nel Meridione — 
aggiunge Remo Veronesi, 
vicepresidente dell'Unico 
e direttore organizzazione 
e servizi del Conad — una 
propensione al rinnova
mento che arriva forse un 
po' in ritardo rispetto alle 
altre zone d'Italia e questa 
propensione trova una ri
sposta in un'azienda come 
la nostra che offre servizi, 
qualità» organizzazione. 
S'incontrano quindi una 
possibilità di inserimento 
e una risposta ad un biso
gno». 

«In queste zone — ri

prende Flavio Fornasari 
— siamo la prima orga
nizzazione in grado di of
frire un servizio completo 
perché le strutture con
correnti alla nostra non 
hanno ancora raggiunto 
quel livello di servizi che 
noi già abbiamo. La no
stra in queste zone è una 
posizione leader. I servizi 
che noi offriamo sono so
prattutto la preparazione 
del dettagliante a gestire 
moderne strutture di ven
dita; personale specializ
zato che analizza la zona 
dove sì debbono aprire le 
strutture di vendita e le 
preparano "chiavi in ma
no", una struttura di sup
porto per quanto riguarda 

pubblicità, controllo di ge
stione, marketing e tutti 
gli strumenti che può for
nire il nostro consorzio». 

«Vi sono — riprende Ve
ronesi — livelli di servizio 
che vengono dati diretta
mente dalla cooperativa 
in quanto presente sul ter
ritorio. La cooperativa si 
avvale a sua volta di tutta 
l'esperienza e l'organizza
zione consortile per tra
sferire ai soci altri servizi, 
come ad esempio quelli 
che riguardano la mecca
nizzazione dei punti dì 
vendita. Vi è quindi uno 
stretto intreccio fra con
sorzio nazionale, coopera
tiva e soci, un intreccio in

dispensabile per ridurre i 
costi e rendere più effi
ciente l'intero sistema». 

«Noi riteniamo — con
clude Fornasari — che si 
debba andare rapidamen
te ad una ristrutturazione 
dei magazzini di produ
zione per renderli sempre 
più economici e competi
tivi. Ammodernare la rete 
di vendita non significa 
per noi ammodernare sol
tanto il negozio, che è cosa 
importantissima, ma am
modernare nel contempo 
anche le strutture a monte 
del negozio. Noi ci siamo 
inseriti in un segmento 
evoluto del mercato, nel 
quale il Conad si è posto 
da anni, puntando soprat

tutto sui supermercati, 
sulle superette e sui nego
zi specializzati che costi
tuiscono le tre fasce più 
interessanti del moderno 
mercato della distribuzio
ne. Il messaggio coopera
tivo sta quindi avendo 
successo se la cooperazio
ne non è vista — come è 
stato nel passato — come 
fatto ideologico, ma come 
uno strumento per dar vi
ta ad aziende sempre più 
efficienti sul mercato e 
creare tutte le condizioni 
perché l'imprenditore sin
golo o associato possa ge
stire strutture moderne e 
competitive. 

b. e. 

Anche in Umbria 
ci si misura con 

le grandi dimensioni 
PERUGIA — In Umbria la 
Conad ha già tre Centri di di
stribuzione, a Perugia, Terni 
e Città di Castello. La realtà 
però senz'altro più significa
tiva è quella di Perugia, es
sendo la più grande delle tre. 

Nata nel 1972, pratica
mente da zero, ora conta ol
tre 300 dettaglianti associati. 
La grande struttura perugi
na, denominata Pac 2000-
Conad, sorge a Pontefelcino, 
una frazione del capoluogo, 
e si estende su di una super
ficie di oltre ottomila metri 
quadrati. Questo capannone 
risale al 1982, ma già si sta 
pensando al suo ampliamen
to. 

Il Pac 2000 opera attual
mente In tutti i settori mer
ceologici trattati dal super
mercati e si sta attrezzando 
per trattare anche l'unico 
genere fino ad ora rimasto 
escluso, la carne. Questa la 
radiografia della consisten
za della Conad di Perugia. 
La storia Invece ci dice che il 
lavoro fatto da questi im
prenditori-cooperatori è sta
to grande. In soli tredici anni 
infatti sono riusciti a mette
re su una rete distributiva 
che vede uniti, come diceva
mo all'inizio, oltre 300 punti 
vendita. Il fatturato annuale 
raggiunge l 45 miliardi. 

Il grande boom si ebbe ne
gli anni *75-76-77 quando si 
associò la maggior parte dei 
dettaglianti. Da allora si è la
vorato soprattutto alla ri
strutturazione della rete di 
vendita. In che modo questo 
è stato fatto? Lo chiediamo a 
Claudio Bricca, direttore ge
nerale del Pac 2000-Conad di 
Perugia. 

«Abbiamo ritenuto oppor
tuno fornire a quanti si era
no associati e a quant'altri 
avrebbero voluto farlo, in
nanzitutto una sei ie di servi
zi .tecnici e consulenze, di 
marketing. Dal progetto per 
la realizzazione dello stabile, 
al tipo di punto vendita da 
realizzare, alla forma socie
taria. Insomma una assi
stenza vera e propria in tutto 
e per tutto*. 

— Questo quali vantaggi 
ha garantito a voi ed al det
tagliante? 
«Innanzitutto l'avere evi

tato l'estendersi del fenome
no della polverizzazione de
gli esercizi alimentari e com
merciali in genere, elemento 
questo molte volte alla base 
della espulsione stessa del 
commerciante dal mercato. 
In secondo luogo abbiamo 
permesso a più dettaglianti 
di associarsi. Dal 1978 infatti 
U numero dei dettaglianti 
che si sono associati è dimi
nuito, ma questo appunto 
perché ogni nuovo punto 
vendita Conad significava 
l'apertura di un negozio con 
caratteristiche diverse e 
nuove, che vedeva insieme 
più esercenti di vecchi nego
zi. È cambiata in sostanza la 
qualità dei punti vendita». 

— Ma quale è la realta Co
nad in tutta la regione? 
«Esistono in Umbria in 

tutto tre gruppi Conad, quel
lo di Perugia e quelli di Temi 
e Città di Castello, ma le di
mensioni di questi ultimi so
no di gran lunga inferiori a 
quello perugino. È in cantie
re anche un progetto per 
l'accorpamento, non dei ma
gazzini, ma delle strutture 
societarie dei tre grandi ma
gazzini Conad. Questo per
metterebbe un notevole ri
sparmio dei costi dei servizi, 
evitando inutili duplicati. In 

tutta la regione a sua volta la 
realtà Conad rappresenta 
anche la metà dei grossi cen
tri di distribuzione. Infatti 
su'Sèi gruppi d'acquisto, tré 
sorto Conad». 

— Qual è il futuro del Co
nad? 
«Il futuro per noi è inizia

to. Ad esempio fino ad alcuni 
mesi fa i nostri punti vendita 
non superavano i 400 metri 
quadrati d'estensione — ri
sponde Bricca —, ma da que
st'anno ci cimenteremo an
che in strutture di grandi di
mensioni. A Città di Castel
lo, ad esempio, stiamo per 
inaugurare (forse nel giro di 
un mese) una nuova grande 
struttura di 2.100 metri qua
dra»». 

— Ma questo non signifi
cherà «ammazzare» la rete 
dei piccoli punti vendita? 
«La caratteristica nuova di 

questa operazione, e mi con
senta — risponde Bricca — 
anche politica, è invece pro
prio quella di aver messo In
sieme tutti 1 nostri detta
glianti associati per la realiz
zazione del nuovo grande 
centro vendita di Città di Ca
stello. Questa è la dimostra
zione più palese che un siste
ma commerciale può essere 
trasformato, per realizzare 
grandi strutture, senza do
ver ricorrere, come molti ri
tengono, ai grandi gruppi 
commerciali». 

— Se salvate i vostri asso
ciati, non pensate che altri 
pìccoli punti vendita possa
no «pagare» queste scelte? 
In poche parole, non rite
nete che questa strada vi 
porti verso ì grandi shop
ping-center, del tipo nord
europeo, se non addirittura 
di quelli americani, scon
volgendo cosi la realtà del

la rete commerciale distri
butiva umbra? 
«Assolutamente no. CI so

no diverse ragioni — dice 
Bricca — che non ci portano 
a queste conclusioni. Esiste 
una tradizione del nostro 
mercato che impedirebbe 
queste trasformazioni così 
radicali. In Umbria non esi
stono grandi concentrazioni 
di abitanti perché si possa 
giustificare la realizzazione 
di enormi magazzini. La di
stribuzione stessa del consu
matore poi lo impedisce. In 
questa regione, infatti, esi
stono centinaia di minuscole 
frazioni dove sarà difficile, 
se non impossibile, elimina
re il piccolo dettagliante. 
Dunque non ci sarà evolu
zione del mercato solo verso 
la grande struttura». 

— E verso cosa allora? 
«Innanzitutto verso il pic

colo centro di vendita, caso
mai specializzato in alcuni 
generi. In secondo luogo si 
creeranno strutture medie 
(della grandezza massima di 
400 metri quadrati) di servi
zio per i quartieri. La grande 
struttura invece servirà per 1 
consumi pIurisettimanalL 
Nei prossimi anni infatti, ma 
questo avviene già adesso, 
anche il modo tradizionale 
di «far la spesa» subirà una 
evoluzione. Andremo al su
permercato — conclude 
Bricca — una volta alla set
timana per le provviste, per 
riempire il congelatore. Per 
le piccole cose invece conti
nueremo a servirci dal nego
zio, piccolo, sotto casa. In so
stanza 11 nostro obiettivo e la 
nostra parola d'ordine sono: 
trasformarsi, evolversi, ga
rantendo il futuro ad ogni 
nostro singolo associato». 

Franco Arcuti 

Veloce, affidabile, decisamente compatto. 
RS-11 è la sintesi di decenni di esperienza. 
RS-11: La nuova proposta per il piccolo 
punto vendita; da conoscere 
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