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SPECIALE CONAD NORDEST Nato nel 1990 dalla fusione tra Mercurio Modena e Mercurio Bologna, 
_ _ _ _ p _ _ questo consorzio ha già raggiunto importanti traguardi 

Sulla strada dell'espansione 
Positivo bilancio del gruppo nel primo anno di attività 
Storia di un anniversario con sorpresa, quello di 
Conad Nordest: ha appena compiuto un anno di 
vita e già sta affilando le armi per allargarsi ulte­
riormente. Un'ampia base sociale, bilanci positivi, 
un'azienda che non si lascia sfuggire le occasioni 
del mercato della distribuzione: a parlarci dì que­
sto abbiamo chiamato il direttore generale France­
sco Camangi. 

Dircttote* OD am 
1 1 » ? ' : ; . . - -
Certamente. F passalo un an­
no da quando, il I* febbraio 
.1990. Mercurio Bologna e 
Mercurio Modena si sono uni­
te, dando vita a! più grande 
gruppo della cooperazione 
tra dettaglianti in Italia. Il no­
stro primo anno e stato con­
trassegnato da una serie di 
Importanti realizzazioni, pri­
ma tra tutte Pianeta, il nostro 
primo Ipermercato Inaugura­
to a Modena a fine novembre 
dello scorso anno. I risultati 
sono stati positivi e contiamo 
di poterli migliorare ulterior­
mente nel "91. 

Con Conad Nordest mete 
! ottenuto risortati conride-
: revoU e m'cspanslone di 
• tetto riaperte. Sappiamo pe-

io cbe Don n ferBMfete qob 
i daoaio già bi progetto altre' 
; fratoni? 
C una questione complessa: 
dai dati degU ultimi bilanci 
emerge il quadra di un'azien­
da tene, radicata. In grado di 
reggere la concorrenza regio­
nale. Non la riteniamo, però, 
una dimensione ancora suffi­
ciente e compatibile con le 
«fide ruture. Se vogliamo con­

frontarci con l'agguerrita con­
correnza estera che sta già ap­
prodando in Italia dobbiamo 
crescere ancora, proseguire 
sulla strada dell'espansione. 
In quest'ottica è stato prepara­
to un progetto di integrazione-
fusione che ci vede protagoni­
sti insieme a Conad Emilia 
Nord, nata dalla fusione di 
Reggio e Parma, e Conad Ro­
magna, che unisce ForR e Ra­
venna, per arrivare ad un livel­
lo d'impresa che possa conta­
re su un bilancio all'Ingrosso 
di circa 1.000 miliardi, che di­
ventano 1.500 nelle vendite al 
dettaglio. 

Quali tono I tempi di questa 
nuova unione? 

Non vogliamo fare le cose In 
modo affrettato. Puntiamo 
piuttosto ad un processo di In­
tegrazione che proceda per 
tappe intermedie, perché so­
no da realizzare una serie di 
condizioni che saranno la ba­
se di partenza. Abbiamo alcu­
ni progetti che vorremmo fos­
sero realizzati entro il 1993: 
solo allora, quando saranno 
pronte tutte le Infrastrutture e 
la rete della nostra distribuzio­
ne potremo mettere mano al* 
la fusione. 

La sede del Conad Nord Est di Modena e. In atto a destra, rtmerrattì un ipermercato 

Da quale aspetto Intendete 
partire? 

Per ottenere questi risultati, Il 
progetto più importante è 
quello logistico, che riguarda 
cioè il nostro patrimonio di 
magazzini. Occorre cambiare 

ottica: è inutile avere gli stessi 
magazzini in ogni zona cosi 
come non si devono più con­
siderare I singoli depositi pro­
prietà di un territorio. Sono in­
vece da considerare strumenti 
e patrimonio comune, dando 

il vln ad una reale razionaliz­
zazione che ottimizzi i costi e 
sia più adatta alla nuova di­
mensione dell'Impresa Co­
nad. Naturalmente, oltre alla 
nuova gestione dell'esistente 
ci saranno da costruire anche 

strutture nuove, già pensate in 
vista del loro utilizzo nel piano 
futuro. Ad esempio nel settore 
dei cash & carry, contiamo di 
raggiungere il numero di 7 
punti, per mantenere I contatti ' 
con la base sociale. 

A questo proposito, la vo-
. atra scelta di mantenere e 

consolidare I diversi canali 
di distribuzione Conad vi 
ha creato problemi eoo ora 
parte ddla base aodale. 

. che non approva la nuova 
Immagine che Conad al è 
costruita. Come intendete 
rispondere? 

E' stato necessario del tempo 
per metterla a punto, ma c'era 
bisogno di una nuova e più 
chiara poliucìdimmaglnesul 
punti vendita. II futuro della 
distribuzione vede coesistere 
contemporaneamente i gran­
di Ipermercati, 1 supermercati 
di medie dimensioni e i nego­
zi tradizionali. Ma attenzione, 
non parlo dei tradizionali vec­
chio stile, dove si vende di tut­
to, ma di un negozio che ten­
de alla specializzazione, so­
prattutto sul prodotto fresco 
(verdura, frutta, salumi, latti­
cini), ma senza esagerare: il 
progetto Margherita vuole es­
sere proprio questo. Credia­
mo che a questo tipo di punto 
vendita rimarrà, nel prossimo 
futuro, una buona quota di 
mercato, stimata attorno al 
30-40%. E' vero, una parte dei 
soci non è in sintonia con 
questa politica, non se la sen­
te di cambiare, trasformarsi 
nella direzione che richiede 11 
mercato: nei loro confronti si 

pone il problema di continua-
.. re a dare i servizi, di cui come 
soci hanno pieno diritto (ed 
ecco perche nuovi cash & car­
ry), senza pei* che si crei 
confusione tra I consumatori 
sul marchio Conad. 

DI cosa trattano gli altri 
progetti? 

Due sono decisivi per il ruolo 
che vorremmo ricoprire come 
distributori: quello della carne 
e dei surgelati. Vogliamo di­
ventare distributori a tutto 
campo, fare accordi diretta­
mente con 1 produttori, ridu­
cendo cosi la catena distribu­
tiva. Per le carni nel '93 con 
l'Europa unita, saranno sem­
pre più obbligati i rapporti 

, con il Nord Europa, che di­
venterà il maggior produttore, 
mentre vi sono alcuni Indica­
tori che fanno prevedere in 
Italia una crisi del settore. In­
tendiamo dialogare diretta­
mente con il mercato nord eu­
ropeo, senza dover dipendere 
da nessuno. Questo non vuol 
dire che compreremo carne 
solo dall'estero, anzi. Di certo 
non saranno costruiti nuovi 
punti vendita specializzati in 
carne o surgelati con marchio 
Conad. Crediamo morto nella 
tipologia su tre canali di ven-

. dita che abbiamo scelto 
(ipermercati, supermercati e 
negozi margherita) e questa 
politica non sarà modificata. 
GII ultimi due progetti riguar­
dano uno il marketing e l'altro 
il settore finanziario, cioè la 
messa in comune della gestio­
ne dell'attività finanziaria e di 

tesoreria (in pratica la costru­
zione di un unico contenitore 
per l'intera base sociale). 

Quali saranno I costi di que­
sti progetti e quali gli obiet­
tivi della vostra decisione di 
ulteriore espansione? 

I progetti di cui ho parlato non 
hanno necessità di grossi in­
vestimenti: si tratta soprattutto 
di verificare la volontà di met­
terli In pratica, volontà che mi 
pare sia emersa anche dalie 
ultime assemblee di soci. Il 
complesso delle nuove realiz­

zazioni si aggira sui 5 miliardi 
Per quanto riguarda gli obietti­
vi, il nostro sguardo è puntato 
a nord dell'Emilia, dove Co­
nad e ancora debole: senza 
esagerate ambizioni, credia­
mo che il mercato del Nord 
Italia abbia spazio anche per 
noi, per una azienda Conad 
complementare agli altri gran­
di nomi già presenti. Come ho 
già detto per fare questo pas­
so è necessario dotarsi di una 
struttura in grado di reggere 
l'evoluzione del settore distri­
butivo, sempre più giocato sui 
grandi numeri». 

LE CIFRE DELL'ABERRA 428 i punti vendita sparsi tra 8 province di Emilia, Veneto e Lombardia . 
E all'orizzonte c'è la fusionecon Conati Romagna e Conad Emilia Nord 

Per quest'anno obiettivo 500 miBrf 
Dai dati degli associati e dalle cifre dei bilanci si 
coglie bene come Conad Nordest, al suo primo 
anno di attività, sìa riuscita a rimanere saldamente 
a galla in un mercato, quello della distribuzione, 
che è in continuo movimento e non permette di­
strazioni. Giuseppe Tassone, direttore relazioni 
esterne, presenta le cifre di un gruppo deciso ad 
essere maggiormente competitivo. 

Un dome Conad ag» scattai della trutta a verdura 

• • Quando si parla di Conad 
Nordest, occorre innanzitutto 
ricordare un dato Importante: 
dopo la fusione tra le strutture 
dì Modena e Bologna, questa 
impresa tutta emiliana è la più 
grande della cooperazione tra 
dettaglianti a livello nazionale. 

La sua rete distributiva Inte­
ressa un territorio che si esten­
de su tre regioni (Emilia. Ve­
neto e parte della Lombardia) 
e comprende 8 province (Mo­
dena, Bologna, Ferrara, Vero­
na. Padova, Rovigo, Vicenza e 

Mantova). L'elenco degli asso­
ciati è ampio e riguarda tutte le 
tipologie di vendita: vi sono 
428 punti vendita, di cui 1 iper­
mercato, 110 integrati e super­
mercati. 317 negozi margheri­
ta e negozi tradizionali. Conad 
associa anche esercizi pubbli­
ci, ben 310 tra bar, ristoranti, 
alberghi ecc; Inoltre dispone 
di due grandi centri distributivi 
(Modena e Bologna) e di 
quattro cash &carry (Modena, 
Bologna, Ferrara e Imola). Ol­
tre agli associati, sono 3511 di­

pendenti che lavorano per Co­
nad Nordest. 

La struttura organizzativa è 
articolata in sei aree funzionali 
e in quattro società (Conad 
Nordest, Fimer. Scribi e Fin-
part), di cui è capofila Conad 
Nordest, ed è in grado di forni­
re ai propri associati i più mo­
derni servizi economico-finan­
ziari ed amministrativi. 

Anche le cifre parlano di un 
gruppo forte, che sa difendersi 
bene in un settore di agguerrita 
concorrenza. Il bilancio eco­
nomico presentato ad un anno 
dalla fusione e lusinghiero, se 
si pensa ai consistenti Investi­
menti che sono stati necessari 
per l'apertura del primo Iper­
mercato • il Pianeta - realizzato 
a Modena. Conad Nordest ha 
chiuso il 1990 con 5 miliardi e 
1 S<> milioni di utile d'esercizio; 
il giro d'affari nello stesso anno 
si e attestato sui 345 miliardi. 

Nel '93 a Bologna 
pronto un nuovo 
centro commerciale 
• f i Nel prossimo futuro di Conad Nordest c'è un ipermercato, 
anzi una lunga catena di ipermercati. Dopo la «sperimentazione 
sul campo* realizzata con Pianeta a Modena, l'azienda conta di 
realizzare nei prossimi anni un iper in ogni grande città dove la 
•margherita gialla» ha messo radici Bologna, Ferrara, Verona: 
questi gli obiettivi di Conad Nordest per land conoscere anche 
nel settore degli Iper. 

Prima tappa sarà appunto Bologna: la città delle due torri ve­
drà entro il 1993 un centro commerciale targato Conad Nordest 
Infatti entro luglio sarà acquistato il terreno, in via Larga, dove 
sorgerà il cantiere. Per la realizzazione di un centro commerciale 
occorrono circa 18 mesi di tempo ed un impegno finanziario di 
qualcosa come 80 miliardi: un investimento impegnativo che pe­
rò ha dimostrato di essere il più redditizio nel campo della distri­
buzione. 

che salgono a oltre 400 con le 
società controllate. Un risulta­
to che l'azienda prevede in ra­
pida ascesa già da quest'anno, 
grazie al riscontro economico 
dell'ipermercato, da cui ci si 
attende oltre 75 miliardi di ven­
dite: la previsione per il DI è di 
arrivare a fatturare quasi 500 
miliardi e ad aumentare in mo­
do considerevole l'utile. 

Ma non ci si ferma qui: nelle 
prospettive della «margherita 
gialla» si intravede già un pros­
simo matrimonio con due altre 
consorelle emiliano-romagno­
le. Aggiungendo la forza di Co­
nad Romagna (nato pochi 
mesi fa dalla fusione delle coo­
perative di Forlì e Ravenna), 
che ammonta a 330 miliardi, e 
quella di Conad Nordovest di 
Reggio (165 miliardi nel '90) si 
otterrà un gruppo da oltre 
1.000 miliardi, che diventano 

circa 1.500 nelle vendite al det­
taglio. 

All'interno delle province in­
teressate dalla rete di vendita 
Conad Nordovest, la parte più 
consistente è rappresentata 
dai punti di vendita nell'area di 
Modena e Bologna. Oltre al già 
citato primo e per ora unico 
ipermercato, la città della Ghir-
landìna vanta 50 tra supermer­
cati e integrati, su un totale di 
110. e 61 negozi margherita su 
124. Bologna e Ferrara insieme 
hanno 37 supermercati e 45 
margherita; il complesso delle 
4 province venete ne ha rispet­
tivamente 21 e 13. Naturale 
quindi che sia prima anche 
nelle vendite: da Modena Co­
nad Nordest raccoglie 167 mi­
liardi (48,3%), da Bologna e 
Ferrara 139 miliardi (40.2*). 
mentre dai Veneto arrivano 40 
miliardi (11,5»). 

—"—,""~——"™ In funzione dal novembre dello scorso anno il primo 
ipermercato di Conad Nordest. Oltre 100 mila clienti al mese 

Il «Pianeta» è entrato in orbita 
Un tuffo nell'esperienza di Pianeta, il primo iper­
mercato di Conad Nordest, che aperto da soli 7 
mesi ha già dato notevoli soddisfazioni all'azien­
da. Insieme a Carlo Tanara, direttore sviluppo di 
Conad Nordest, e Franco Sighinolfi, responsabile 
tecnico delia realizzazione dell'ipermercato di via 
Morane, abbiamo tracciato un bilancio di questo 
vero e proprio prototipo della catena Pianeta. 

• • Dopo l'esaltante inizio 
nel periodo natalizio dello 
scorso anno e un rilassamento 
«naturale» subito dopo. Piane­
ta, il primo ipermercato della 
catena Conad, sta registrando 
una crescita costante di pre­
senze. Sono 380 mila gli scon­
trini battuti dalle 30 casse del-
l'iper nell'ultimo quadrimestre, 
itene significa almeno 100 mi­
la clienti a I mese, con una spe­
sa media di circa 58 mila lire. 

Sono solo alcuni dati, ma di­
mostrano la vitalità di questo 
•esperimento vivente» che e 

Pianeta. «In efletti questa per 
noi - spiega Carlo Tanara, di­
rettore sviluppo di Conad Nor­
dest • è stata la prima esperien­
za di questo tipo. Non aveva­
mo altre realtà già affermate, 
Pianeta a Modena e il centro 
commerciale Raffaello di Ro­
ma sono nati quasi contempo­
raneamente, e perciò Modena 
ha costituito il raro e proprio 
prototipo della catena a mar­
chio Pianeta. Per i prossimi 
Iper potremo far fruttare l'e­
sperienza costruita sul cam­
po». 

Sono stati 18 mesi faticosi 
quelli passati a costruire il cen­
tro commerciale di via Mora­
ne, ma alle spalle c'erano già 
altrettanti mesi di studi, proget­
tazioni, consulenze ed elabo­
razioni per realizzare un pro­
dotto «vincente». Franco Sighi­
nolfi è stato il responsabile te­
cnico di questa realizzazione e 
ricorda l'attimo di panico il 26 
novembre, giorno dell'apertu­
ra, quando il «modello iper», 
teoricamente perfetto, ebbe 
l'impatto con la realtà. «Ci pre­
se la paura di aver sbagliato 
qualcosa, di non aver pensato 
a tutto. Invece la realtà ci ha 
dato ragione. Certo, ci sono 
state modifiche e cambiamenti 
in questi mesi, ma siamo sod­
disfatti dei risultati, tanto che 
abbiamo superato il budget 
iniziale (68.5 miliardi in un an­
no) del 10% e contiamo di arri­
vare a superare 170». 

In questi 7 mesi gli utenti 
hanno dimostrato di apprezza­
re l'offerta di Pianeta. Nella 

classifica generale il primo po­
sto è stato dato al settore fre­
schi (cioè frutta e verdura, ga­
stronomia, pane e pasticceria) 
che ha raccolto ottimi consen­
si. «Per noi e stato come gioca-
re in casa • ammette Sighinolfi 
-. Questo settore e da sempre 
uno dei punti vincenti di Co­
nad e per questo abbiamo po­
tuto esprimerci al meglio. An­
che Il settore tessile sta andan­
do bene. Meno scontato, ma di 
grande soddisfazione, e stato 
invece II successo del reparto 
che chiamiamo "casa intratte­
nimento" e di quello hi-fi, vi­
deo, musica. In questo caso 
non avevamo alcuna esperien­
za e abbiamo dovuto lavorare 
sodo per guadagnarci la fidu­
cia della gente». 

•La catena Pianeta • aggiun­
ge Tanara - e stata pensata co­
me una struttura si di Conad, 
ma con la necessaria autono­
mia: per le esigenze di un iper­
mercato era Indispensabile 

creare un canale autonomo ri­
spetto alla realtà della gestione 
Conad. Le armi vincenti di Pia­
neta sono l'elasticità e la dina­
micità del modello, che con­
sentono di "calibrare" la no­
stra risposta in base al muta­
mento della domanda, e 11 po­
ter contare su dipendenti pre­
parati a lavorare in squadra 
per obicttivi». 

Pianeta è stato studiato per 
dare il massimo dei servizi al 
consumatore: consegna a do­
micilio, assistenza post vendi­
ta, forme di pagamento elet­
tronico, sistema di imbusta-
mwnto automatico, tutto è fatto 
per rendere più comoda la 
spesa. Molta attenzione si pre­
sta anche al controllo dei pro­
dotti: il controllo selezionato 
dei fornitori e, in alcuni casi, la . 
produzione propria, come nel 
caso del pane e della pasticce­
ria, garantiscono al cliente la 
qualità di ciò che si compra al-
l'iper. 
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L'esterno del centro commerciale «La rotonda» all'interno del quale c'è un iper «Pianeta» 
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