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In questi negozi 
l'Italia fa il 

elle su 
A tanto ammonta la «quota di mercato» del Conad - Intervista al direttore generale Luciano Sita - Un 
fatturato di 4.600 miliardi - Come si è arrivati alla grande riorganizzazione dell'ultimo decennio 
BOLOGNA — Circa i! 4% de» 
consumi nazionali esce dai 
negozi Conad. Il dato, In sé, 
parrebbe limitato, ma basta 
pensare all'estrema fram
mentazione del commercio 
nazionale in piccoli e picco
lissimi negozi, per accorgersi 
che a questa apparentemen
te piccola percentuale corri
sponde un fatturato di tutto 
rispetto: 4.600 miliardi di 
vendite finali nel 1985. 

Luciano Sita è il direttore 
generale di questa struttura 
complessa, articolata in ot
tantanove centri di distribu
zione cooperativi, con tredi
cimila associati. «Non sono 
questi i numeri che fanno 
Impressione — esordisce 11 
direttore —, pensi che nel 
1975 gli associati erano quasi 
ventimila e le cooperative 
erano 196. I numeri attuali 
sono il frutto di una riorga
nizzazione che abbiamo per
seguito nell'ultimo decennio 
e che ha portato a quell'altra 
cifra significativa, il fattura-
io di 4.600 miliardi.. 

Il lavoro dell'ultimo de
cennio ha portato un grande 
rinnovamento sia nella rete 
che nei servizi, fino a fare di
ventare Conad il leader della 

grande distribuzione su me
dia superficie. «11 program
ma di sviluppo per 11 prossi
mo triennio prevede l'aper
tura di nuove superfici di 
vendita per 135.000 metri 
quadri — prosegue Luciano 
Sita — con un investimento 
che supererà i 100 miliardi in 
sole attrezzature. Parallela
mente, il Consorzio andrà al
lo smantellamento di 600 
punti vendita tradizionali. 
L'operazione permetterà di 
realizzare complessivamen
te un incremento occupazio
nale di 5.000 unità lavorati
ve, tra soci e dipendenti*. 

Questo programma offre 
lo spunto per riflettere sulle 
conseguenze sia sui consu
matori sia sul grande nume
ro dei lavoratori coinvolti 
nella trasformazione in cor
so. Il rinnovamento della 
struttura Interna del Conad, 
così proiettata sul servizio, 
consente buone economie di 
scala nel corso della distri
buzione delle merci, la forte 
riduzione dei costi di inter
mediazione, con vantaggio 
per 11 cliente sia in termlnldi 
prezzo, sia, soprattutto, in 
termini di servizio. 

«La scelta di queste di
mensioni medie, tra 1 200 e i 

600 metri quadri — continua 
il direttore — proviene da 
una serie di competenze che 
abbiamo accumulato nel 
tempo, e da caratteristiche 
del nostro sistema. Intanto, 
la gestione plurifamiliare, 
con manodopera estrema
mente duttile, in grado di far 
fronte alla concorrenza an
che tramite il sacrificio e 
l'impegno del singolo socio, 
poi, il modello sociale cui 
questo negozio me
dio/grande si inserisce. Que
ste superfici consentono di 
coniugare 11 servizio di "vici
nato", che richiede un ricco 
assortimento di base, con 
elementi di forte specializza
zione. Per fare un esemplo, 
due terzi di queste aree sono 
coperte dal cosiddetti deperi
bili, contro la metà che ri
scontriamo nel punti di ven
dita tradizionali. La nostra 
professionalità consente di 
inserire anche le carni nei 
negozi medio/piccoli, sui 300 
metri quadri, che in questo 
modo diventano negozi "a 
servizio completo". Poi, cu
riamo molto i reparti orto-
frutta, così da dare l'imma
gine di grande freschezza e 
qualità. Inoltre c'è un discor

so di tipo sociale molto im
portante, ed è quello che la 
media superficie consente di 
servire 1 centri minori, sui 
10.000 abitanti, con un tipo 
di negozio, dalla superette in 
poi, molto apprezzato dal 
consumatori». 

Tra 1 programmi di svilup
po Conad per il prossimo 
triennio ci sono ancora altri 
elementi di novità. È previ
sta Infatti l'espansione an
che sulle grandi superfici, 
attraverso progetti di fattibi
lità che prevedono ampiezze 
di oltre 1500-1800 metri qua
dri, e altre innovizionl. Tra 
queste la gestione del «fre
schissimo» (pane e pasticce
ria), l'impiego degli scanner 
e dei pagamenti elettronici, o 
ancora la rivisitazione del
l'antica consegna a domici
lio, per soddisfare fasce sem
pre più ampie di clientela, 
quella anziana e quella gio
vanissima, che vuole rispar
miare tempo sulla spesa. 
• Infine, Luciano Sita rac
conta anche la strategia ter
ritoriale dello sviluppo Co
nad. «È il Sud che oggi ci in
teressa particolarmente. Per 
entrare nel difficile mercato 
meridionale abbiamo sman

tellato buona parte delle 
cooperative preesistenti e 
abbiamo costituito un'unica 
cooperativa di primo grado 
associata al Conad, la 
Un.l.co., che opera attraver
so proprie filiali che vengono 
aperte in ogni regione del 
Sud. Abbiamo già avuto im
portanti riscontri sul succes
so dell'iniziativa: Il magazzi
no di 6000 metri quadri di 
Bari ha fatturato l'anno 
scorso 30 miliardi di vendite, 
e così pure quello di Napoli. 
Ci sembrano molto incorag
gianti queste prime indica
zioni, specie da quando ab
biamo visto che oggi al Sud 
non chiedono più il prezzo 
basso e basta, ma anche 1 
servizi, come quello per rin
novare i negozi, la puntuali
tà nelle consegne, la contabi
lità, e l'indicazione dei prezzi 
di vendita...». 

Fondato su un singolare 
mix di autonomia professio
nale e Imprenditoriale e di 
affezione cooperativa, il Co
nad guarda al futuro con la 
convinzione che le buone 
prospettive che si vedono già 
oggi siano ben gestite negli 
anni a venire. 

R. Pa. 

I gruppi d'acquisto non sono tutti uguali. Ecco la differenza 

«Siamo anomali: c'è più democrazia» 
Favio Fornasari: 
«Da noi la 
cooperazione 
fra detta
glianti si pone 
anche obiettivi 
sociali» 

All'estero e 
nei pool privati 
non è così, 
di solito 
decide uno solo, 
il più forte 

BOLOGNA — Nel quadro europeo dell'asso
ciazionismo commerciale il caso del Conad e 
quindi U caso italiano - vista la leadership 
Conad in Italia — è un'eccezione particolar
mente interessante. Favio Fornasari, ammi
nistratore delegato dell'azienda, è quest'an
no Il presidente deirU.CAL. (Union Groupe-
ments Alimentalres), l'associazione che rap
presenta I maggiori gruppi d'acquisto euro-
pel, con sede a Bruxelles, che ha la funzione 
di dare Indicazioni alla commissione Cee che 
elabora le direttive sul commercio. In so
stanza, si tratta di un ufficio con funzioni 
consultive alla Comunità europea. 

•La storia del gruppi d'acquisto in Europa 
— spiega Fornasari — ha radici molto lonta
ne: risale al primo ventennio del secolo e, in 
alcuni Paesi come la Germania, essi sono ri
masti attivi anche durante la guerra. Lldea 
era di creare strutture di rifornimento, e suc
cessivamente di dare un aluto agli imprendi
tori per affrontare 11 rinnovamento del mer
cato e le nuove tecniche di vendita. In Italia, 
la forma cooperativa nacque molti anni dopo 
In antitesi alle catene volontarie come Vegè, 
A&O e Despar, nate addirittura nel secolo 
scorso e diffuse In tutt'Europa. L'origine è 
infatti anglo-olandese, e si tratta di società 
costituite per trovare un mercato alle merci 
delle colonie asiatiche. Questi gruppi erano 

A colloquio con Pagliari! dell'Ancd 

Distribuzione: 
parola chiave 
per qualità 

e prezzi 
ROMA — La distribuzione è al centro dell'attenzione del siste
ma economico. L'industria è ormai decisa ad entrarvi con forza, 
mentre, d'altra parte, da qui a qualche anno nel settore si annun
ciano cambiamenti strutturali di enorme rilievo. Già si sa, ad 
esempio, che all'inizio degli anni 90 la grande distribuzione 
controllerà il 60% dei consumi delle famiglie italiane. Si impone, 
dunque, un processo di ammodernamento. 

Il problema è: come aiutare e dirigere questoprocesso? Per 
rispondere a questa domanda ci siamo rivolti a Carlo Pagliani, 
vicepresidente dell'Associazione Nazionale Cooperative fra Det
taglianti che da tempo svolge una funzione leader in questo 
terreno. 

Dr. Pagliani come l'Ancd favorisce il processo di ammoder
namento della distribuzione? 

Cercando soprattutto di favorire la concentrazione e la 
crescita delle dimensioni aziendali delle Imprese che associa
mo. Per raggiungere questo scopo abbiamo predisposto un 
ampio ventaglio di servizi. 

Quali? 
Prima di scendere nel dettagli vorrei fare un esemplo. 

Reimpostare un negozio In un sistema diverso — anche come 
dimensione — non e cosa facile. Occorre cambiare l'assorti
mento, 11 tipo e l'esposizione stessa del prodotti. Bene, noi 
slamo In grado di favorire e dirigere tutto questo con un 
strumento specifico: 11 Conarr. SI fratta di un consorzio na
zionale per la ristrutturazione della rete vendita che provve
de a fornire tecnologie e soluzioni al problemi di rinnova
mento nelle varie tipologie strutturali. 

In generale, comunque, 11 nostro obiettivo è quello di met
tere in piedi punti di vendita funzionali con adeguate impo
stazioni gestionali per ridurre 1 costi. Il tutto attraverso una 
scelta diTondo che rappresenta la risposta reale al problemi 
posti dalla evoluzione del settore: diventare socio di una coo
perativa. 

Sunii sono i vantaggi di una tale scelta? 
ioltepllcl. Vediamone insieme qualcuno: avere riforni

menti puntuali in funzione delle vendite con conseguente 
maggiore rotazione delle merci; avere maggiore forza con
trattuale con 1 fornitori; evitare intermediazioni inutili; ac
quisire un'immagine verso il consumatore uscendo dall'ano
nimato e dall'isolamento; fruire di cospicui finanziamenti 
per l'attività promozionale e pubblicitaria; avere informazio
ni, consigli e formazione per gestire al meglio la vendita e 11 
negozio; offrire al consumatore prodotti esclusivi, migliori e 
convenienti. Questo è solo una parte di ciò che l'associazione 
può dare. 

Su un punto vorrei però soffermarmi. Diventare socio di 
una cooperativa significa risolvere un problema chiave: quel
lo del magazzino. Mi spiego: se è la cooperativa che riforni
sce, 11 singolo commerciante non deve più tenere un grande 
magazzino. Tutto ciò significa minori spese, ma significa, 
soprattutto, riuscire a comprare al meglio 1 prodotti e le 
quantità necessarie ad esprimere l'offerta più competitiva al 
compratore. La cooperativa può assicurare questo servizio. 
Acquistare settimanalmente lo stretto necessario significa. 
infatti, massimizzare la rotazione delle merci e non avere 
bisogno di tenere Immobilizzati capitali e spazi con prodotti 
che corrono 11 rischio della obsolescenza in un mercato In cui 
il consumatore è sempre più riluttante ad acquistare prodotti 
dalle scadenze ravvicinate. 

Mi pare di capire che gli acquisti collettivi, per la prospettiva 
da lei delineata, acquistano una fondamentale importanza. 
L'Ancd cosa fa a tale riguardo? 

Attualmente sul mercati della produzione nazionale ed 
estera, vengono effettuati acquisti collettivi da ben 18 funzio
ni specializzate in tutti 1 settori merceologici sia industriali 
che deperibili. Segnalerei anche — in questo campo — l'atti
vità diretta sui mercati della produzione e l'attività commer
ciale legata al prodotto a marchio Conad. 

Insomma l'Ancd può essere considerato un veicolo privile» 
giato per Io sviluppo della distribuzione? 

Direi proprio di si. Anche perchè tutti i servizi che siamo in 
grado di offrire sono veramente all'avanguardia. Il marke
ting, ad esemplo, per lo studio del mercati e del consumi; per 
l'imposizione delle politiche di vendita del vari canali distri
butivi associati, e per l'impostazione e la realizzazione dei 
piani annuali di gestione. E poi 1 servizi specialistici per la 
progettazione e la costruzione dei magazzini; per l'ottimizza
zione della logistica e per lo sviluppo dei sistemi informativL 
Non posso non ricordare, inoltre, l'assistenza amministrati
va e finanziarla per una corretta gestione delle aziende e una 
loro attenta programmazione finanziaria. In particolare ci
terei a questo proposito: il consorzio fidi, nonché l'assistenza 
legale e fiscale. 

Ma investiamo molto anche nel capitale umano. Per que
sto poniamo molta cura nella selezione e qualificazione dei 
«quadri» che cerchiamo di formare in vari modi: corsi di spe
cializzazione e di aggiornamento; consulenze. Naturalmente, 
infine, è compito dell'associazione promuovere tra 1 soci l'In
formazione specifica. 

Quol è attualmente la forza dell'Associazione e quali settori 
merceologici copre? 

Stiamo crescendo, e molto, come dimostrano le cifre: 11 
giro d'affari nel 1985 à stato di 1850 miliardi, quasi 1116% In 
più del 1984; le vendite hanno superato i 5000 miliardi. Que
sto andamento è stato favorito dal fatto che 11 nostro campo 
di azione si è allargato. Oggi, infatti, stiamo incrementando 
la nostra presenza oltre 1 confini del tradizionale settore ali
mentare. Possiamo dire di avere presenze significative nel 
settore degli elettrodomestici e In quello dell'abbigliamento. 
Il processo cooperativistico che fa capo a noi si sta. Inoltre, 
diversificando, in termini geografici, verso il Sud. Per favori
re questo processo stiamo puntanto a strumenti particolari 
tipo l'Unico. 

Dì che cosa si tratta? 
L'Unico è una cooperativa di nrimo grado che interviene 

per l'avvio di strutture associative sul territorio in grado di 
fornire Immediatamente tutti i servizi necessari alla base 
sociale. 

Un'ultima domanda. Una distribuzione più avanzata è in 
grado di assicurare al consumatore non solo merci a prezzi più 
bassi, ma anche qualitativamente più sicuri? 

Sicuramente. Noi, del resto, stiamo puntando in questa 
direzione. Ottenendo — debbo dire — ottimi risultati. Già 
oggi, ad esempio, I nostri punti vendita offrono prodotti a 
marchio per i quali siamoln grado di garantire fa qualità. 
§uesto è potuto avvenire anche per la forza contrattuale che 

amo in grado di far valere nel confronti delle industrie 
produttrici. 

Mauro Castagno 

però società costituite da un grossista, che 
fungeva da capofila, insieme ad alcuni clien
ti fidati. La struttura cooperativa si contrap
poneva al decisionismo presente In queste 
strutture, in cui a prendere le decisioni im
portanti era uno solo. L'idea cooperativa 
vuole che tutti i soci siano uguali nella deci
sione delle politiche da adottare. In ogni ca
so, l'esperienza del gruppi d'acquisto privali 
Investì tutta l'Europa del Nord, in particola
re Svezia. Finlandia e Norvegia». 

I gruppi d'acquisto nordeuropei sono omo
genei tra loro nella struttura? 

«No, in Finlandia, ad esempio, essi riuni
scono tipologie dnerse, e sono organismi 
multisettorìali che collegano negozi piccoli e 
grandi, radunando fino al 25% del commer
cio alimentare e l'8% del tessile. In Svezia, 
invece, sono gruppi di imprenditori che go
vernano strutture grandi. Il consumatore 
svedese è particolarmente evoluto: chi voles
se capire come vanno le cose negli Stati Uni
ti, basterebbe che andasse in Svezia e trove
rebbe gli stessi fenomeni americani. In Fran
cia, Invece, le cose stanno ancora diversa
mente: esistono diversi gruppi, tra cui una 
cooperativa unica nazionale per tutti 1 gran
di magazzini. Questo serve a ridurre I punti 
decisionali e quindi ad essere pronti sul mer
cato. Inoltre, In Francia si lavora molto sulla 

formazione: vengono finanziate le aperture 
di dettaglianti sotto 1 trentacinque anni per 
prepararli a diventare dirigenti di strutture 
commerciali». 

In confronto a queste realtà europee, come 
ritiene che si collochi quella italiana? 

«In Italia — risponde Fornasari — la coo
perazione tra dettaglianti si è posta obiettivi 
sociali prima che economici. L'associazioni-
smo di massa nacque contemporaneamente 
ai primi supermercati e aveva la funzione di 
tutelare i dettaglianti da quella che allora era 
considerata un'invasione. Poi si è ragionato 
su come dare un assetto qualitativo alla di
stribuzione. L'associazionismo di massa ha 
accettato di evolversi: è stata una cosa com
plessa e diffìcile da realizzare. Non si doveva
no creare semplici cooperative di lavoro: e 
nella formula di oggi il dettagliante ha dirit
to alla proprietà di una quota parte della 
struttura. Questo naturalmente crea delle 
difficoltà nel trovare le partnership giuste. 
D'altra parte inventare delle semplici società 
familiari sarebbe una formula limitativa del
la managerialità. Il sistema Conad è guarda
to all'estero con interesse e meraviglia. A noi 
soprattutto interessa II "come" si vende piut
tosto che il quanto. Inoltre, gli investimenti 
del nostri soci per il rinnovamento delle at
trezzature è alto, più che nei resto d'Europa, 
Io 0,30% per ogni dettagliante*. 

Che tipo di scambi intrattiene il Conad con 
questi gruppi esteri? 

«Finora non abbiamo ntenuto opportuno 
commercialmente aprire scambi con queste 
centrali: bisogna attrezzarsi con grossi lotti 
economici e con determinati prodotti. Tutta
via — prosegue Favio Fornasari — occorre
rebbe una maggiore informazione sul mer
cati di origine delle merci. D'altronde, col 
mercato così come si configura oggi, non è 
pensabile per la distribuzione mettere in pie
di operazioni speculative come quelle che 
riescono a fare gli Stati Uniti e 11 Giappone. 
Piuttosto, siamo in ottimi rapporti, di tipo 
cooperativo più che commerciale, con le or
ganizzazioni spagnole. Abbiamo incontri pe
riodici, in cui noimettiamo a disposizione la 
nostra esperienza e loro le idee nuove che 
hanno, visto che si sono affacciati solo ades
so alla tematica dell'associazionismo com
merciale». 

Insomma il Conad risulta un prezioso 
esempio di come il dettaglio riesca a trovare 
forme nuove per recuperare efficienza ed ef
ficacia nell'Interesse del settore e anche del 
consumatore Snaie. I buoni risultati dipen
dono da una concezione avanzata, che vede 
nella qualità il caposaldo dell'attività distri
butiva. 

R.Pa. 

SCAFFALATURA self-service per supermercati, ipermer
cati e cash and carry e relativi accessori 

SCAFFALATURA di media e grarde portata per cash and 
carry. magazzini, depositi e r.serve 

BANCHI DI CASSA a nastro trasportatore 

CONTENITORI RiPIEGHEVOU in filo zincata 

CARRELLI pei gross market e cash and carry 

CESTONI e cesteflerta m Uk> zincata 

«irex 
arredamenti 

S.P.A. 
Vìa DdTArtouro. 23 - 40065 PIANORO (Bo) 
Tal 77.71.35 - 77.60.00 (4 ima r.a) 
TròMOfcTEX 1511410 

PROGETTAZIONE E REALIZZAZIONE D t 
ipermercati — grandi magazzini 
supermercati e seil-service 
cash and carry — grcss-market — magazzini all'ingrosso 
riserve e depositi di qualsiasi tipo e dimensione 


