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MUOVI MERCATI Già aperti quattro magazzini regionali in Campania, Puglia, Siciliane 
Sardegna. Per l'88 si prevede il raddoppio * 

Unico per il Sud: espansione 
con lo spirito dei pionieri 
Investire al sud non è solo uno slogan, ma una 
realtà, che comincia a dare soddisfazioni. U.ni.co 
è la cooperativa che ha il compito di creare, attra­
verso centri regionali, una rete Conad al sud. Il 
Formez, Istituto della Cassa del Mezzogiorno per 
la formazione professionale, ha accettato il proget­
to d'investimento in risorse umane da inserire nel 
mondo della distribuzione organizzata. 

PATRIZIA ROMAGNOLI 

ftttl I dipinti riprodotti in «tette Maine sono opera di lean Etienne Uotard. Le immagini sono state 
tratte dai «Classici dell'arte» edMda Riunii 

N Se tre anni fa qualcuno 
avesse guardalo la mappa del* 
la presenza Conad in Italia, 
avrebbe trovato tante bandie­
rine tutte rosse, sparse nelle 
regioni «rosse» Niente di stra­
no le matrici culturali sono 
quelle cooperative, e si sa che 
la cooperazione si è sviluppa­
ta da quelle parti Oggi le ban­
dierine rosse si sono estese in 
tanti territori «bianchi», e il 
progetto Conad intende distri­
buirle In modo sempre più 
omogeneo Insomma, il con­
sorzio si è dato una vocazione 
nazionale E, come fece Gan-
baldi, si è posto il problema 
del sud Non «da colonizza­
re», certamente, ma come 
un'area in cui favonre forme 
associative organizzate se­
condo il modello Conad. nel­
l'interesse dell'imprenditoria 
commerciale «L'operazione 
per sviluppare la rete Conad al 
sud nasceva con la pregiudi­
ziale dei molti insuccessi coo­

perativi finora registrati • dice 
il direttore generale dell'Uni­
co, Sergio Imolesi - Oggi pos­
siamo dirci soddisfatti dopo 
anni in cui abbiamo fatto tutto 
da soli, senza aiuti pubblici, 
vediamo che per la prima vol­
ta il Formez, l'Istituto della 
Cassa per i programmi di for­
mazione nel mezzogiorno ha 
accettato di partecipare al no­
stro progetto di investimento 
in risorse umane nel settore 
distnbutivo E'un successo di 
prestigio, dal momento che fi­
nora il Formez non aveva mai 
finanziato nessun progetto di 
provenienza cooperativa e 
nemmeno nessun progetto le­
gato alla distribuzione com­
merciale » L'Un i co è la coo­
perativa incaricata di interve­
nire nelle aree deboli per co­
stituire dei centn di distribu­
zione aderenti al Co­
nad Nasce nell'83, da un'ap-
profondita analisi del territo­
rio, che mostrava come il Co­

nad fosse assente in grandi 
aree in tutto il Mezzogiorno e 
nelle grandi città «L'analisi 
teonca era chiara - dice Imo-
Iesi ma operativamente era 
tutto da inventare » Imolesi di­
ce queste cose con il gusto di 
chi ama il lavoro creativo 
«Certo, di creatività ne e oc 
corsa tanta, e ne serve sem­
pre SI è trattato di costruire 
un nuovo modello adatto alla 
cultura locale della distribu­
zione e dell'associazionismo 
Siamo in presenza di aree In 
cui l'individualismo dei com­
mercianti si presenta al massi­
mo livello, e in cui l'associa­
zionismo aveva un passato di 
fallimenti Non si poteva certo 
fare appello ai valon della 
cooperazione Dovevamo 
partire in modo realistico 

2udii servizi aveva da offrire 
onad ai dettaglianti? Per 

questo siamo partiti da un 
concetto solo rinnovare a tut­
ti i costi la rete distributiva. 
convinti che la cooperativa re­
sta una formula attuale e utile 
Unico impianta centn distn-
butivi e vende servizi • La pri­
ma esperienza fu fatta a Bari 
Qui numerosi dettaglianti ma­
nifestavano l'esigenza di asso­
ciazionismo qualificato, per ri­
spondere ai crescenti proble­
mi connessi alla nuova cultura 
distributiva delle unità di ven­
dita moderne In particolare 
la richiesta riguardava suppor­
ti tecnologici validi sia sotto 
l'aspetto gestionale che di 

Il pnmo problema 
Iella forma-

marketini 
era quindi quello del1 

zione professionale, ossia la 
capacità di gestione di punti 
vendita nuovi e moderni «A 
Ban, ma anche a Napoli, Cata­
nia e Caglian, dove sono nati i 
successivi centn regionali -di­
ce ancora Imolesi - la richiesta 
più forte era il rinnovamento 
della rete e soprattutto gli 
strumenti tecnici per farlo 
Nel sud ci sono i soldi da Inve­
stire, ma manca la tecnologia 
Siusta per far rendere negozi 

a 500/600 metri quadrali La 
tensione concorrenziale è for­
te, c'è molta attenzione sul 
prezzo, più che sul servizio Là 
vivono e si fanno la guerra mi­
gliaia di grossisti, i fornitori si 
combattono diffondendo for­
me diverse concessionan, su-
bconcessionan, agenti In­
somma, una ragnatela di for­
me diverse II potenziale di 
mercato del resto è appetibi­
le, sebbene il modo di com­
prare e di consumare sia spes­
so diverso da quello a cui so­
no abituati i nostn tradizionali 
associati, in Emilia, Toscana o 
Lombardia In compenso, pe­
rò, ci siamo accorti che il no­
me Conad si vendeva bene, 
era sinonimo di efficienza, an­
zi destava aspettative più alte 
di quello che eravamo in gra­
do di fare Non che questo ci 
abbia aiutato a trovare aiuti 
pubblici, tutt'altro Pensi rac­
conta Imolesi • che per aprire 
•L magazzino di Napoli abbia-
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mo dovuto installare un ponte 
radio clandestino «opra il Ve­
suvio perchè la Sip non ci da­
va il telefono» Di episodi del 
genere Imolesi ne può rac­
contare tanti «Aprivamo ma­
gazzini senza telefono o sen­
z'acqua A Bari usavamo un 
telefono portatile prestato da 
un ricco imprenditore locale 
che lo aveva In macchina. 
Scene d'avventura. Ma va be­
nissimo Abbiamo gii aperto 
complessivamente 15 000 
metri quadrati di rete di vendi­
ta e nei prossimi due anni rad­
dopperemo Sembra facile 
dire 'andiamo • investire al 
sud' A parte le difficolti, 
mancano le infrastutture. E 
anche da noi questa idea del­
l'investire al sud non è sempre 
stata guardata positivamente. 
Mica tutti sono disposti • stor­
nare dieci miliardi di risorse 
che potrebbero essere Impie­

gate In aree forti con una résa 
immediata, per Investlmeml • 
rischio che cominciano a ren­
dere come minimo dopo 
quattro o cinque annL.Perd 
per Conad questa è l'sjferpM-
zione di un movimento Mar-
mente nazionale, e il benefi­
cio d'immagine sta comin­
ciando ad arrivare. E stiamo 
anche superando gli ostacoli 
che ci ponevano le stesse in­
dustrie produttrici, che «n'Ini­
zio erano dilNdentl.» Le pro­
spettive sono IntcressanllitsU 
crescendo rapidamente,, It 
cultura d'impresa: 1 servizT in­
trodotti dal Conad hanmrUt-
to comprendere che la reddi­
tività dei supermercati pu6 es­
sere notevolmente accresciu­
ta rispetto ad oggi, sulla scort* 
di quel rinnovamento dell» re­
te che le cooperative Conad 
stanno realmente concreta-

Quanto costa aprire un nuovo supermarket? Oneri e benefici 
per i vecchi e i nuovi soci che rinnovano i loro esercizi 

a prova di premio 
t v La cliente che va a lare 
la spesa lo sa che II suo salu­
miere di fiducia si chiama 
Cluni, Oluseppe, a Serafino, 
può fuori dal tuo negozio c'è 
scritto solo Conad, esatta­
mente come nelle superettes 
o nel grandi supermercati 
Forse la signora cliente non lo 
ha mal notato, ma è vero che 
Il commerciante quando si as­
socia alla cooperativa fa di-
venlare II suo negozio parte di 
una grande rete, dandogli un 
aspetto omogeneo a quello 
degli altri esercizi della stessa 
mie. Pente la sua Individuali­
tà. ed evidentemente lo fa In 
cambio di qualcosa Sicura­
mente ha scelto di rompere 
l'Isolamento di Ironie a una 
concorrenza sempre più ag­
guerrita, entrando in una strut­
tura definita, con diritti e do­
veri In questi venticinque an­
ni Il Conad ha attraversato di­
verse fasi nel primi tempi, in­
fatti, Il Conad era un puro e 
semplice gruppo d'acquisto 
'del' soci e come tale utile so­
lo per una lunzlone pretta­
mente commerciale di conte­
nimento prezzi Successiva­
mente, si i parlato della coo­
perativa come erogatrice di 
servizi 'al' soci e quindi in 

afa BOLOGNA La Conad par­
tecipa a pieno titolo alla for­
mazione della prima banca 
delle cooperative, la famosa 
banca rossa come qualcuno la 
chiama, annunciata circa due 
mesi fa e che avrà sede a Bo­
logna Su questo progetto la 
Conad si seme molto coinvol­
ta e per due diverse ragioni 
una di ordine finanziario ed 
una di ordine politico Nel pri­
mo caso è un vero e proprio 
Investimento La Banec tcosl 
si chiamerà la nuova banca) 
sarà un istiluto di credito con 
le carte in regola per crescere 
e diventare un del più impor­
tanti d Italia Non a caso vede 
tra I suoi soci fondatori l'Uni-
poi, la Flnec e la Fincooper 
che Insieme raccolgono quasi 
l'Intera potenza finanziaria 
della Lega delle cooperative 
valutabile in circa 25 000 mi­
liardi l'anno Nel secondo 
perche tutte le strutture coo­
perative rosse, in questo prò-
getto di costruzione di una 

anca, ci credono davvero 
Il panorama finanziario Ita­

liano in prossimità del famoso 
'82 (quando le frontiere della 
Cee saranno abbattute) si sta 
muovendo in diverse direzio­
ni E le decisioni che avvengo­
no In un consiglio di ammlnl-
Mttlone di una banca sem­
pre più Incidono sul nostro 
modo di vivere Non a caso si 

, Manno approntando diverse 

qualche modo 'oggetto' del­
l'azione della struttura centra­
le per quanto riguarda il nnno-
vamenlo della rete Attual­
mente l'ottica è quella di im­
presa integrata rivolta al mer­
cato, in cui la cooperativa si 
presenta come imprenditore 
'insieme' al dettaglianti soci 
nel complesso mondo della 
distribuzione Una conse­
guenza di questo nuovo ap­
proccio sono le nuove condi­
zioni richieste al soci che en­
trano a far parte di una nuova 
impresa 

•Prima di parlare delle con­
dizioni attuali conviene fare 
una panoramica generale dei 
servizi ollerti a chi entra in 
cooperativa - spiega Mauro 
Lusetti, delia direzione marke­
ting della Mercuno di Modena 
- Anzitutto, la quota associati­
va minima è di mezzo milione 
Questo dà diritto di acquistare 
presso i cash del Conad senza 
minimi d'acquisto nei caso si 
faccia personalmente il ritiro 
della merce Le unità d'imbal 
lo sono di dimensioni tali da 
non costringere il socio acqui­
rente a tarsi un magazzino 
troppo oneroso da gestire I 
prezzi del nostro magazzino 
sono competitivi con quelli di 

mercato • -Cosa significa 
'prezzi di mercato?' «Significa 
risponde Lusetti - che rispetto 
al resto della distribuzione or­
ganizzata siamo del tutto 
competitivi, dal momento che 
le altre catene nella maggior 
parte non danno gli stessi ser­
vizi che diamo ai nostn asso­
ciati e che In parte il socio ac­
quirente paga sulla merce Ri­
spetto alla grande distribuzio­
ne invece ci sono delle diffe­
renze, ma ritengo che il fatto­
re supporto alla gestione sia 
comunque conveniente* Se è 
vero dunque che ti Conad non 
fa miracoli, è pur vero che t 
suoi magazzini presentano un 
assortimento completo E' 
nella mentalità del dettaglian­
te cercare di spuntare i prezzi 
migliori andando a pescare 
qui e là, spesso senza conteg­
giare la perdita di tempo di 
questa 'caccia all'ultimo prez­
zo In ogni caso, il Conad ha 
la buona arma del 'premio te-
deità', ossia uno sconto sulla 
merce a fine d'anno se con 
l'acquisto cash si sono rag 
giunti i budget contrattati Ma 
se un gruppo di soci decide di 
Investire nell'apertura di un 
grosso supermercato, quat'è il 
servizio che il Conad può ol­

irne? «Facciamo un esempio 
pratico • spiega Lusetti L inve­
stimento si compone di tre 
fattori, attrezzature e merci, 
cui si aggiunge il valore del­
l'immobile nel caso si compe­
rino i locali anziché prenderli 
in affitto Le attrezzature, per 
un supermercato da 400 metri 
quadrati costano circa 400 mi­
lioni, e le merci, intorno ai 
100 milioni I locali vengono a 
costare 800 milioni, più o me­
no La copertura finanziaria 
dell'immobile viene data oggi 
direttamente da una nostra 
consociata, la Conad Invest, 
che è una società di leasing 
Restano quindi 500 milioni di 
questi il 40% va autofinanziata 
dai soci, mentre il 60* è co­
perto utilizzando il credito 
agevolato (In base alla legge 
517) tramite cooperative di 
garanzia e credito commer­
ciale procurato dalla coopera 
Uva II ruolo del Conad in que­
sta operazione -prosegue Lu 
setti - è complesso Anzitutto 
ci preoccupiamo di promuo­
vere la nuova società di ge­
stione del punto vendita do 
pò che è stato fatta un'analisi 
delle potenzialità dell area 
prescelta Lo studio di fattibili 
tà permette di dimensionare 

l'investimento e di stabilire il 
numero di persone necessarie 
alla gestione Poi si procede a 
finanziare l'investimento II n-
tomo deU'investnmento per 
la società di gestione va consi­
derato nell'arco di quattro o 
cinque anni « «Quanto viene a 
costare al soci I intervento fi­
nanziario del Conad?» «Qui ar-
nvtamo alte nuove forme con­
trattuali che abbiamo intro­
dotto -nsponde Lusetti L'in­
tervento finanziano del Co­
nad ha prezzi nettamente infe-
nori a quelli di mercato ed è 
per questo che chiediamo ai 
nostn soci un impegno forma­
le ad acquistare tutto presso i 
nostn deposito Questo fa par­
te della nuova strategia di 
concentrazione e di fusione 
delie cooperative dando ser­
vizi migliori e magazzini ce li­
pidi, possiamo chiedere un 
indice alto di fedeltà Questi 
contratti, che chiamiamo 'di 
somministrazione', sono rela­
tivamente nuovi e non valgo­
no con i vecchi soci, abituati a 
una maggiore indipendenza 
Ma anche con loro siamo me­
no 'teneri' di un tempo la fe­
deltà la contrattiamo anno per 
anno, e con grande precisio-

Tutti in pista per la Banec 
fusioni proprio per far fronte 
alla concorrenza degli istituti 
di credito di paesi economi­
camente molto più forti del 
nostro ed In grado di sfruttare 
una migliore raccolta di ri-

rrmi La Banec, mtervenen-
nel variegato mondo coo­

perativo italiano, dove spesso 
esiste un forte legame solida­
ristico e di fiducia, sicuramen­
te sarà in grado di tutelare me­
glio il proprio socio ed i propri 
soci e certamente sarà in gra­
do di sfruttare le possibilità di 
raccolta finanziaria dei rispar­
miatori fornendo cosi alle 
stesse cooperative, possibilità 
di credito di sicuro e valido 
Interesse 

In questa direzione la Co­
nad ha acquistato un iniziale 
1% dei circa 40 miliardi del 
capitale iniziale Banec Un 1% 
che, come dice Enzo diman­
di, sarà sicuramente aumenta 
to nel caso il nuovo consiglio 
di amministrazione della Ba 
nec (Banca, dell economia 
cooperativa) deciderà una 
crescita del capitate 

«Noi del resto - dice sern 
pre Grimaldi - vogliamo esse 
re a pieno titolo in questo isti 
tulo Come Conad stiamo al 
largandoci, stiamo preparan 
do un aumento del supermer­
cati e del centri commerciali 
in genere e questo significa in 
vestimenti immobiliari irnpe 
gnativi Occorrono quindi si 
nergie ali interno della Lega 

che sappiano manovrare al 
meglio i diversi strumenti da 

ti» 

Attualmente il Conad, lo ri­
cordiamo, possiede diverse 
strumentazioni finanziarie per 
copnre i propn progetti Una 
è la Conadinvest, una spa di 
circa 5 miliardi che fa soprat­
tutto leasing Una società per i 
centri commerciali ed infine 
la Conaf che è una finanziana 
che gestisce la liquidità cor­
rente dell organizzazione Co 
nad 

Strumenti importanti che 
nulla hanno ovviamente a che 
fare con la Banec (la quale ri­
mane un progetto finanziano 
dell intera Lega) ma che ser­
vono ad approntare i numero 
si progetti in cui la Conad è 
attualmente impegnata 

Il progetto Conaf infatti cer­
ca di gestire la liquidità inter­
na dell organizzazione circa 
6 000 miliardi Unno la cui 
provenienza è più o meno 
suddivisibile in questo modo 
4 500 miliardi di provenienza 
dalla rete al dettaglio Conad, 
2 000 oalla rete cooperativa e 
500 da aitre provenienze sem 
pre Conad Naturale che II 
progetto Conaf non è imme­
diatamente fattibile Eunope 
razione di ordine finanziario 
che avrà bisogno di tempi lun 
ghl un controllo che però 
quando sarà effettuato, per 
metterà una grande efficienza 
a questa impresa 
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