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In continuo aumento la quota di mercato
del Consorzio nazionale dettaglianti

Una precisa «politica dei canali»
e una chiara diversificazione dell'offerta

Gli ingenti investimenti per migliorare

il controllo di qualita del prodotto

Un patrimonio di risorse umane che consente
di perseguire gli obiettivi pitt ambiziosi
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@B Gih da quakhe anno il si-
stema distnbutivo italiano sta
vivendo una serie di trasforma-
zjoni, ¢1e assumono un ntmo
sempre pid accelerato con
!'afpm:.slmnrs\ della scadenza
del Mercalo unico europeo
L'elemento comune a cui pos-
siamo ncondurre gran parte di
qQuesti processi ¢ la tendenza
alla corcentrazione, la ricerca
di dimensioni che si rivelino
competitive su mercatll sempre
pio ampi.

il Conad, la cooperazione
fra dettaglianti sono tra | pro-
tagonisti di questi process,
penseguendo | obettivo di ac-
crescere la propna quota di

. mercato olirono nuove oppor-
tunita di svilupgo ad operatori
commerciali che, se agissero
in forma autonoma, l|§:¢hle-
rebberc l'espulsione dal mer-
cato, Dilen: ed incremen-
:emndl? %l:'cola e mcldh imr;

toria, mettere | prop
associal in condizioni di af-
frontare le concentrazioni del
mondo della produzione, I'-

. i della concorrenza,
Fenorme dinamicitd dei con-
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E*E sumi* oblettivi questi, raggiun-
&,} gibill solo a patto di essere ve-
{ ramente: un sisterna capace di

ginmcue plont:gelalgla g;vem.
creare s| , di stringere
- alleanzr, di muoversi con dut-
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adattars rapidamente al nuovi

scenari.
Tutto il sistema Conad, dal
5 Consorzio nazionale alle so-
e ~cleth dell'srea finanziaria e
- & dalle cooperative
B3 al punti di vendita associall, la-

T e

vora ptr raggiungere quesh
oblettiv, ristrutturando e razio-
nalizzando, nella logica di da-
re le migliorl risposte al cam-
biamenti del mercato in chiave
di servizlo e competitivita, co-
gliendo tutte le opportunita
che it mercato ofire, in modo
da garentirsi un elevato tasso

* dicrescita.
Un metodo, questo, che ha
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dato e continua a dare ottimi
risultati 11 quota di mercato
Conad infatti & passata - se-
condo | dati Nielsen, che com-
prendono solo {l mercato gro-
cery ed escludono quindi una
fetta non marginale del giro
d'affari Conad, quella dei pro-
dotti freschi - dal4,7 del primo
semestre 90 al § in chiusura
dell anno.

L'integrazione, I'eliminazio-
ne delie disomogeneitd sono
processi esserziail per miglio~
rare la forza contrattuale, raf-
lorzare ] inmagine dicatenae,
di consegrenza, offrire al con-
sumatori un servizio migliore e
pu articolato Nessuna impre-
sa, per quanto forte, pud pen-
sare di poter affrontare da sola
il mercato Conad & oggl una
delle magglori catene distribu-
tive sul temitorio nazionale,
con una quota di mercato su-
periore al 5% che deve miglic-
rare quantitativamente e quali-
tativamente.

A questo scopo stinmo at-
tuando ura precisa politica di
canali divendita tre diversi tipi
differenziati in base ai servizi
che offrorio al consumatore Il
Margherita, per 1l sewvizio di
prossimitl, 1a spesa di emer-
genza, il canele Conad per |
supermercati - il segmento che
sta entrando oa nella fase del-
la maturiia -, gli | ercati

l'offerta che consente
chiara identificazione del tipo
“di punto vendity & partire dal-
I'insegna ha ricevuto un'ottima
accoglieniza du parte def con-
sumatorl ® rappresenta per |
nostri assoclati un grande van-
taggio competitivo, che essi
devono sapere far fruttare at-
traverso un pit marcato
gno imprenditoriale, unosiog-
zo per incrementare la profes-
sionalita propra e degh addet.
tl alle vendlite, una grande coe-
renza con le Lnee strategiche
delsistema.

A

@l L'spertura delle frontiere,
a partire dal '93 la sempre mag-
gior interdipendenza delle strut-
ture economiche e ii grande
process> di concentrazione
delle imprese in tulti i settori
econorricl imporrd un muta-
mento radicale nella pianifica-
zione dello sviluppo, con rifen-
menti non pid soltanto naziona-
li La distnbuzione italiana sta
registrando gli stessi fenomeni
che s sono manifestati negli al-
tri Paesi dell Europa occidenta-
le concentrazione delle impre-
se, sviluppo di centri commer-
clali, aumento consistente delle
superfici medie e migliore iden-
[ one e caratterizzazione
del canali distributivi

Conad, nell'ambito delle pro-
prie politiche di sviluppo, che
prevedono una precisa diversifi-
cazione della propria presenza
sulla ret distributiva (Marghen-
ta, Conad e Pianeta), si propo-
ne di realizzare una catena di
ipermen:ati di medie dimensio-
ni, inseriti in centn commerciah
sPlanetas contraddisinguerd
ipermer:ati di 3/6000 mq che si
svilupperanno prevalentemente
nelle aree di provincia Finora
sono state realizzate due aper-
ture. PPianeta Romar nel centro
commerciale «Raflaellos ¢ «Pla-
neta Mcdenar nel centro com-
mercial¢ La Rotonda, sono inol-
tre in fase di realizzazione e/o0
studio ultre dieci Iniziative, le
cui aperture sono previste a par-
tredal 92
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Conad ha concepito 1o svi-
luppo del canale iper con mar-
chio «Pianetas secondo questo
semplice schema una societd
nazionale depositaria del know
how realizzativo delegata alla
pianificazione dello sviluppo di
questa [ormula e alla erogazio-
ne di alcuni servizi, alcune so-
cietd di arca con competenze
territoriali ample, che raziona-

3 lizzino le rsorse e le capacita
operative delle singole coope-
rative, su cui proruovere lo svi-
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gestonale degll ipermercati,

La realizzazione di una cate-
na di ipermercat: costituisce in-
dubbiamente per i) sistema Co-
nad un progetto complesso e di
rilevanza stralegica, per Je im-

licazioni di ordine scclale e
mprenditoriale che essa com-

pona.

Negli anni Scttanta la reakz-
zazlone ¢ lo svilu delle pri-
me espericnze di forme asso-
ciate awicind zlla nostra orga-
nizzazione numerost imprendi-
tor gia ttolari di supermercati,
oggi pud preser.tarsi una analo-
ga situazione s¢ saremo in gra-
do di sviluppere un'originale
proposta associativa rivolta a un
mondo imprenditoriale che
ﬁ:mrda con sempre crescente

teresse alla realizzazione d
grandi superfici Per quanto
conceme invece la com| ta
imprenditoriale, i) sistema Co-
nad ha affrontato quesio pro-
getto pariendo da un analisi
molto rigorosa det propri punti
di forza e di debolezza & inve-
stendo molto in consulenze, in
uomini e in software [l modello
di punto vendita cos! definito ha

poi trovato agplicazione nei
due «Pianeta» di Roma e di Mo-
dena.

Conad ¢ una organizzazione
che da sempre ha svilup la
caparcilta lmi:;jn nditori l:!ei
propri assceiati, con particolare
cura alla gestione del Iresco e
dei servizio al consumatore L'i-
permercato Pianeta ripropone
tutti questi elementl ardcchen-
doli e affiancadali ad altn tipici
delle grandi superlici. Nello
specifico il fresco viene enfatiz-
2ato con un lay out onginale
che richlarna lu tipica plazea
del mercatd, mentre nel settore
extralimentare la ricchezza di
referenze e la purticolare carat-
terizzazione del repati tv audio
e suono confennano un nuolo
di sspecialistas clel tempo libe-
ro

La struttura ovganizzativa @

La grande attenzione del
Conad verso | propri consuma-
tori & dimostrala anche dalla
panticolare cura posta nelleat-
tvitd di comunicazione oltre
ai canall ed alle modalita co-
muni a tutti | grandi distributori
nazionah, gid da due anni @
nata la rivista «Bene Insiemes,
un mensile distribuito gratuita-
mente nei puntl vendita asso-
ciat, con lo scopo di dialoga-
re, informare con continuit e
da vicino | consumatori Co-
nad, che tratta problematiche
di alimentazione e di consumi,
e che & stata accolla con gran-
dissimo favore tanto da avere
una tiratura di circa 600 000
copie

Un altro impegnativo sforzo
che stiamo compiendo, sem-
pre con | oblettivo di offrire al
consumatore un servizio quali-
tativamente qualificato, & quel-
lo nferito alla gamma dei pro-
dotti a marchio Conad e dej

rodoth Naturae ['ortofrutta
iologica che distnbulamo nei
nostri punti vendita

Gl ingenti investimenti fatti
e | aumentato impegno ci han-
no consentito di migliorare il
controllo di qualita sul prodot-
ti, di aumentare il numero di
referenze dell'offerta e di mi-
gliorare la presentazione dei
prodottiche offriamo al consu-
matore con la garanzia del no-
stro marchio,

Siamo perfettamente consa-
pevoll del grande sforzoche if
sistema deve essere capace di
produrre

fu

conell
principale che ci consentira di
complere tale storzo ¢ rappre-
sentata dal grande patrimonio
di risorse umane, ncco di vo-
lonta, capacita, esperienza e
valori in tuttf | tre livelll (Con-
sorzio, Cooperative e socl nel
punti vendita) Le risorse uma-
ne sono una delle grandi pre-
messe che c¢i consentono di
sentirci ottimisti per il futuro 1l
sistema Conad ¢ in lineacon le
esigenze della distribuzione

per raggiungere trae
ardi pid alti e tenere il paspoy
«camblamen -3
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Qui asinistrae
soprail titolo
due immagini
dell'ipermer-
cato «Planeta
Roma»
realizzato nel
centro
commerciale
«Raffaslios

della capitale
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L’iper abita nel centro commerciale

MAURO LUSERTTI()

Cosi Fordas insegna

VINCENZO PAPALEO

S8 Fin dalla sua costituzione,
Fordas si & posto due hinee di
orientamento nell'attivtd for-
mativa Specializzare e «mirares
gli interventi per le cooperative
associate, altraverso progelta-
zioni formative sempre pid su
misura, coerenti con la fase di
swiluppo dell impresa, | suoi bi-
sogni e | bisogni dei quadn in
essa presenti. Sviluppare massi-
vamente |intervento formativo
sulla rete di vendita, attraverso
strumentl e veicoli adeguall e
avanzati, connotando la forma-

vatori di yendita di una forte co-
lorazione di apparienenza al
movimento del dettaglio asso-
clato e alle logiche del gruppo

Per queste politiche convivo-
no oggi in Fordas due precise
sinee formatives | cui contenuti
trovano coerenza nel govemo
formativo dell mtero ciclo inte-
grato cooperativa/rete di vendi-
ta

Le attuali esigenze di profes-
sionalitd della base sociale di
dettaglianti hanno spinto ad un
impegnativo piano di lavoro

modema e sicuramente, no-
nostante che la fase economi-
ca e di mercato s1 preannunci
pesante e difficile, lo swluppo
coordinato e la razionalzza-
zione delle nsorse impiegate c1
sonsenurd di proseguire sulla
strada del successo

Le lnee strategiche finora
adottate hanno noltre dato un
contnbuto determinante  al-
| ammodemamento della rete
distnbutiva italiana nel corso
del 1990, Conad ha aperto
59248 mq di nuova superficie
divendita e ne ha nstrutturatio
amphiat 49 965, senza contare
| apertura nel 91 dei due pnmt
ipermercati per 9600 metri
quadrati E evidente che inter-
vent di questo tipo presup-
pongono una precisa politica
hnanziaria, da altuarsi con
strumenti «ad hoc» Per questo
¢ stata creata Fincomma, e
con essa le altre societA ope-
ranti nel settore della finanza,
con le quali sl sono individuati
politiche e strumenti per la ge-
stione del flussi finanzian del
sistemna

11 raggiungimento degli
oblettivi & quindi subordinato
alla capacita del sistema per
accelerare l'applicazione di
queste politiche, | nostn soci
nel corso de! 90 hanno realiz-
zato vendite per oltre 8 700 mu-
liardi di lire, una cifra pid che
ragguardevole, che ha in sé
enormi potenzlialitd che vanno
sfruttate al meglio attraverso il
coinvolgimento negli investi-
ropatid ¢ el sccumi

e dell’ u

ne dei soci.

Non possiamo non sentirci
ottimisti per il prossimo futuro
Conad & in linea con le esigen-
ze della distribuzione moder-
na e sicuramente, nonostante
che la fase economica e di
mercato non si preannunci fa-
cile lo sviluppo coordinato e
la razionalizzazione delle n-
sorse impiegate ci consent-
ranno di proseguire sulla stra-
da del successo

(*) Direttore generale Co

nomia dei cap settore che con-
sente loro nell ambito di obiet-
tvi prefissat, di espnmere com-
ptamente la propna profes-
sionalitd e capacitd imprendito-
nale

Tutta la struttura pud contare
su supporti informatici prodotti
interamente dai servizi specialt
stici «Conad Program» Oggi il si-
stema ha uomini preparati e au-
tosufficienti nella realizzazione
di questa tipologia di punti ven-
dita e stanno crescendo profes-
sionalmente quelll 1mpegnat
nella gestione, con incoraggian-
ti risultati E infine importante
sottolineare come rnella realiz-
zazione del due «Planetas, siano
state coinvoite, a vario titolo e
con diversi gradi di Intensitd,
tutte le strutture nazionali di Co-
nad e Fincomma accanio a
quelle delie due cooperative
territonali dimostrando grande
capacit di integrazione neces-
sarie peraltro in imprese com-
rlwe come lapertura di un
jpermercato

(*) direttore Suscietd
centri cialt

Conad, il futuro € gia cominciato
i)
’ i

diventa

Quando il sorriso

valore aggiunto

@8 Un barattolo & un barat-
tolo in tutts | negczi Mase &
accompagnato cal somiso
della cassiera quel barattolo
assume un significato diver-
so perché si & caricato di va-
lon eccedenti qu:lh esteticl.
vi & stato aggiunto servizio I}
somiso della cassiera ¢ un eu-
femismo per riassurere tutti
quegli interventi che all inter-
no di un punto di vendita,
grande o piccolo che sia, ren-
?ono facile e piacevole fare
a

1 negozio &1 punto pid de-
licato di un’organizzanone
della distribuzione, perché It
si espimono tutti | valon chel
nostro sistema di imprese &
riuscito a realizare L s
combattono le battaglie pid
aspre con la con o'Tenza,
una guerra non TUMOTOsa,
tranquilla Un frorite non pe-
ricoloso dove il cliente deve
sentirsi bene, a suo agio, sod-
disfatto del prezzi e del servi-
210 Non & semplice, Alla pre-
valenza del prezzo migliore,
infatti, non facile da conse-
gulre perché deve combinar-
si con I'irrinunciabile risultato
economico, oggt blsogna ob-
bligatoriamente  aggiungere
un alta e qualificata quota di
sevizio per il cliente e per il
negozio che deve essere In
grado di rinnovare ¢ miglio-
rare la sua immagine, conts-
nuamente

Una cura attenta e pignola
viene dedicata alla sistema-
zione ed all aredo degh spa-
zi, alla ct:'lclhocaz ix;:m: dell.a
merce, & sia agevol-
mente ln%eividuata Una cor-
retta comunicaiione dei
prezzl dei prodotti esposti ol-
tre ad essere necessaria éun
doveroso rispettcr  verso 1l
cliente Ma il punto pid critico
del negozio ¢ I cassa [l
chente che tranquillamente
sceghe | prodott che gl inte-
ressano all interno di un su-
permercato ben attrezzato,
accogliente con una profon-
da offeta commerciale,
quando improwisamente si
decide ad uscire, ha fretta,
non accetta di perdere altro
tempo Unacassa veloce per-
ché altrezzata di scanncers &
‘mportante perché quello &
L ultimo ncordo che Il chente
si porta dietro L'enomme dif-
fusione del sistema Pos (pa-
gamento automeztico) nei
nostn negozt non trova ri-
scontri, proporzionalmente,
con nessuna altra organizza-
zione della distribuzione se-
gno evidente che I nostri socl,
P10 di altr, vicini ed interpreti
diretti dei bisogni dex consu-
matori ne hanno capito tem-
pesuvamente | importanza.

Un altro momento «diffici-
je» & quello del pagimento
Non solo perché pagare &
sempre un trauma Vedere il
portafoglio che si sviola, da

EINZO GRIMANDI (")

fastidio a tutti, ma perche &
un gestd che fa perdere mol-
to tempo estrarre i soldi, pa-
gare rxevere il resto nporlo,
ecc mentre si hanno gid per
le man pacchi e pacchetti
«Conad card» la carta di cre-
dito utiizzabile in tuth i nego-
21 del circu 2o Conad nisolve
positvamente tutf quesh
problemi, anche a livello psi-
cologico, in pochi secondl.
Non solo lascia una buona
immagine, ma rappresenta
quel filo d’Arianna che ricon-
duce § client al nostro nego-
zio La tesorena sociale & un
semizio prezioso per il socio
dettagliante che potr versare
{ propri soldi In un circuito di
sistema che gheli gesusce
con il massimo delle rendite,
con sicurezza e trasparenza.

Potremmo continuare ad
enumerare interventi pregiati
di servizio a favore del punto
di vendita. Abbiamo eviden-
21ato | pid important ed i pid
recenti per dimostrare quale
van competitivo abbia-
mo realizzato a favore dei no-
st soch e dei consumatori
Ma il barattolo si vede, il ser-
vizio no Anzi. menosivedee
pil & faito bene perché tutto
deve sembrare nommale, na-
turale Ed & davvero normale
e naturale perché @ il frutto dh
una cultura antica dej detta-

lianb a cui | organizzazione

nad ha dato continuiti e
scientific1td con speclalisti e
tecnici dedrcati continua-
mente & studiare questi biso-
gni e la loro evoluzione per
manteneria aggiomata.

Tutta questa efficienza ha
un cuore che si chiama Fin-
comma, Essa & la capogrup-
po di otto societd che opera-
no nef diversi campi della fi-
nanza dellatecnologia dello
sviluppc e delie nsorse uma-
ne ¢ sono tutte tese a nsolve-
re problemi d orgamzzazio-
ne per ) soci dettaghanti e a
fornire servizi per i consuma-
ton Nel campo dclla finanza
operanc tre societd Conad
Invest, Conal e Cardas che
gestiscono tesoreric di siste-
ma, farno finanziamenti e
leasing, danno garanzie per
favorire ¢ rendere economi-
co lo swiluppo Conad Pro-
gram - socleta di informatica
e logistica - ha il compilo d1
razionalizzare la consegna
dei prodotti e diinformatizza-
re tutto il sistema distnbutivo
Conarr e Societa centrd com-
merciali, realizzano i modelli
della rete distributiva e ne
promuovono lo svluppo Fin-
das ¢ la societd di investi-
menti e partecipazione perla
espansiane della rete Fordas
infine, & | istituto di formazio-
ne e gestione nsorsc umane
che rorganizza ed adegua i
modells gestionah al conti-
nuo mutamento dei bisogni,

(*) Presidente Fincomma

a diventare imprenditori

tati Lidea vincente & quella di
fare delle cooperative 1l centro
di una fitta e preziosa attivita
formativa attraverso la quale da-
re sostanza al rapporto com-
plessivo con il proprio sociales
Ecco allora che la formazione,
contestualmente alla trasmis-
slone di contenuti professionah
e addestrativi divicne patente
strumento di aggregazione e di
motivazione all appartenenza
Prolessionalita e appartenenza,
infatti, sono leve che un impre.
sa diffusa e articolata su diversi
hvelli organizzativi e istituziona-

gare I'amplezza del territorio le
carattenstiche del mercato lo-
cale le diverse tipologle di ven-
dita (dall ipermercato al nuovo
negozio sottocasa) con la pro-
venienza le esperienze lacon-
sapevolezza del «proprio essere
imprenditores signifx a operare
perncondurre una rete diffusa e
ancora differenziata i impren-
diton sulle posizioni di Conad
La formazione dwrne allora
un occasione in pid per far co-
noscere la possibihita ed il valo-
re di essere /mprenditori, pur
nel rispetto delle «regole» e dei

catena agh occh: sempre pid
espertt dei consumatort

1 segnali che Fordas riceve
dalle cooperative e dal singoh
soci dettagliantl vanno sempre
pid 10 questa direzione 1l biso-
gno di appartencnza st fa pid
forte ora che le minacce pre-
senls e prossime  det grands
concorrent: st fanno pid pres
santi esscre membro ¢ unm-
portante azienda della distnbu-
zione modema, essere vincente
per professionalita sono obietti-
vi raggungibih E questo, in
estrema sintesl, il m
che Fordas traslerisce attraverso

-
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luppo e con la responsabiliid  impemiata su di un’ampia auto- zione professionale degh ope- che sta producendo | suol nsul- I deve usare al megho Conwu-  cnteri di gestione che creano la  la propnia formazione
O R RBEARIVI R R ;;Uni? 2 1 e
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