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Assemblea di bilancio CONAD: un aumento dell'11% 

Un anno di crescita 
un'identità più forte 
M 11 1991 è stato per il Co-
nad un anno estremamente 
positivo II giro d'affan consor
tile è aumentato dell'I l^. arri
vando a 2 348 miliardi È inol
tre cresciuto il giro d affan del
le cooperative (+12,8%) con 
3 410 miliardi, del dettaglio 
(+12%ì con 9 740 miliardi 
Ma il buon andamento del 
1991 è evidenziato anche dal 
proseguimento della strategia 
di snellimento e razionalizza
zione della rete associativa e 
dal miglioramento dei servizi 
distributivi 

È in questo quadro strategi
co che è continuata la politica 
di accorpamento dei gruppi 
associati al. consorzio, dimi
nuiti da 38 a 32, mentre sono 
stati realizzati investimenti per 
289 miliardi sulla rete di vendi
ta che è cresciuta di oltre 62mi-
la metri quadrati Oggi Conad 
vuole dire 7 099punu vendita 
(erano 7 767 nel 1990) la cui 
superficie totale sfiora il milio
ne di metri quadrati. 

•Sicuramente 111991 ha rap
presentato per la nostra azien
da e per tutto il sistema, un an
no di crescita - afferma Tarn-
ministratone delegato Camillo 
De Berardinis - mentre prose
guono i processi di razionaliz
zazione e di aumento di effi
cienza In quest'ottica nentra \ 
anche il nostro crescente im
pegno per consolidare >a poli
tica di canale che abbiamo 
adottato, al fine di conferire ai 
tre marchi del Conson-io - Pia
neta per gli Ipermercati, Co
nad per i Supermercati e Mar
gherita per I negozi di prossi
mità - un'identità sempre più 

forte e riconoscibile per far si 
che, al di là delle differenze di 
insegna e dimensione il clien
te ntrovi sempre e con la stessa 
intensità un fattore comune al 
tutto il gruppo Conad la quali
tà del servizio che ci ha con
traddistinto in questi trentanni 
di attività» 

11 settore dismbutivo sta su
bendo una notevole evoluzio
ne a livello europeo e le conse
guenze si faranno sentire an
che sul mercato interno E in 
questo quadro che prosegue la 
strategia di riorganizzazione 
del gruppo per poter affrontare 
la competizione con i grandi 
gruppi stranieri, ma soprattutto 
quella con le insegne naziona
li In sostanza si tratta di conti
nuare nella politica di selezio
ne della base sociale e di diffe
renziazione della rete per ca
nali (Marghenta, Conad, Pia
neta) , al fine di creare una for
te coerenza tra insegne e 
tipologia di punto vendita De
finire un nuovo assetto orga
nizzativo significa, pur salva
guardando la natura e i valon 
cooperativi, passare da una fa
se di -occupazione del territo
rio» ad una fase di «presidio di 
mercato» Si tratta quindi di su
perare definitivamente la logi
ca grossista (creando un lega
me sempre più stretto tra cen
trale, cooperative e punti ven
dita) , onentarsi al sell out, po
nendo un'attenzione pnonta-
na alla rete di vendita e alla 
sua competitività 

Sicuramente però in Italia 
una politica di sviluppo pre
senta notevoli difficoltà per la 
forte disomogeneità del mer-

Il Consorzio festeggia trent'anni di attività ai vertici del settore 

Una presenza attiva 
in ambito sociale 

H Trent'anni di attività nel 
settore della distribuzione han
no fatto del Conad un protago
nista dello sviluppo sociale ed 
economico del nostro paese. È 
per questo motivo che un'at
tenzione particolare è stata ri
volta alle iniziative organizzate 
per festeggiare il trentennale 
In particolare il consorzio ha 
voluto, ancora una volta, raf
forzare i legami con il propno 
pubblico attraverso una pre
senza arava in ambito sociale. 

Insieme all'Organizzazione 
•Reggio Terzo Mondo» - un'as-
sociazione di volontariato che 
si occupa di educazione ed as
sistenza sanitaria nei paesi del 
Terzo mondo - il Conad ha 
sviluppato il progetto di ristrut
turazione dell'ospedale di Am-
pasimanjeva in Madagascar 
Con questo intervento si potrà 
cosi salvare una struttura sani-
tana, che altrimenti rischiava 
la chiusura, in una regione va
sta e desolata che non presen 
ta altri punti di assistenza 
Un'altra iniziativa è stata intra 
presa insieme al Wwf per sal
vaguardare zone naturali an 
cora incontaminate e da conti
nuare a proteggere 

E nato così il progetto «Co
nosci la natura» che prevede, ' 
oltre al contributo per la tutela 
di oasi protette, un intensa 
opera di sensibilizzazione del
l'opinione pubblica sui proble

mi ambientali Ciò avverrà con 
una vasta serie di iniziative che 
coinvolgeranno i bambini nel
le scuole per arrivare fino agli 
adulti contattati nei vari punti 
vendita. 

L'impegno del Conad nel 
sociale è il naturale sviluppo 
del lavoro e dell'Impegno che 
il Consorzio ha sempre avuto 
per garantire ai consumatori 
prodotti sani e sicun In questo 
il Conad è stato sicuramente il 
precursore tra le organizzazio
ni distributive inventando, sei 
anni fa, il progetto «Naturae» 
Con questo marchio il Conad 
ha voluto soddisfare la richie
sta di una maggiore protezio
ne - in termini di controllo -
sui prodotti e sulle tecniche di 
produzione nei comparti del-
l'ortofrutta e delle carni 

Il controllo, la protezione e 
la venhea dell'esistenza dei re
quisiti di naturalità sono certifi
cati attraverso accurate proce
dure di selezione e garanzia in 
tutte le fasi della produzione e 
della commercializzazione 

Attraverso queste procedure 
di controllo e inoltre possibile 
garantire anche le caratteristi
che organolettiche dei prodot
ti il gusto, il profumò, la tene
rezza e il colore 11 marchio 
•Naturac» garantisca solo dun
que prodotti buoni ma soprat
tutto sani Ogni giorno oltre 

due milioni di consumatori si 
servono nei negozi Conad In 
trent'anni di attività - il Conad 
è nato nel 1962 - il Consorzio 
Dettaglianti ha costantemente 
migliorato e ampliato la pro-
pna rete giungendo ai pnmi 
posti tre le aziende di distribu
zione Oggi II Conad si presen
ta come una struttura estrema
mente articolata di attività 
commerciali e di marketing 
Tre sono ì livelli di impresa im-
prenditon associati (detta
glianti e tltolan di esercizi com
merciali), cooperative (grandi 
centn di acquisto e distribuzio
ne operanti in tutta Italia) e il 
consorzio nazionale 

In questo tipo di struttura 
ogni impresa ha completa au
tonomia di gestione operando, 
però, in modo integrato nei 
programmi di sviluppo e nelle 
strategie generali Le coopera
tive associate sono 32 Tra 
queste, le prime 15 costituisco
no la struttura potante dell or
ganizzazione e realizzano il 
9&X, delle vendite Da queste 
cooperative i punti di vendita 
associati ricevono un nfomi-
mento completo di prodotti in
dustriali e freschi, servizi spe
cializzati per la ristrutturazio
ne, la promozione il rinnova
mento e il controllo di gestio
ne 

Per mantenersi ai vertici del 

settore è necessano migliorare 
continuamente la propria 
struttura distributiva, ma so
prattutto è indispensabile dare 
risposte adeguate e diversifica
te alle vane esigenze che i con-
sumaton pongono È necessa
rio conoscere le abitudini e le 
esigenze dei consumaton La 
grande rete distributiva può 
garantire determinati stan
dard ampi assortimenti, quali
tà e freschezza dei prodotti, 
comoda reperibilità, prezzi 
giusti, cordialità 

Partendo da questi presup
posti (in sostanza mantenere 
il tradizionale rapporto nego
ziante-cliente anche nei centn 
di grande e media superficie) 
il Conad ha riorganizzato la re
te di vendita su tre canali con 
tre diversi marchi Marghenta, 
per i negozi di prossimità Co
nad, per superettes e super
mercati, e Pianeta per gli Iper
mercati. La rete Margherita è la 
dimostrazione che «piccolo è 
bello» Progettata per mante
nere la linea del negozio clas
sico, è stata accolta dai consu
maton non solo come il como
do negozio sotto casa, ma an
che come il punto d'acquisto 
ideale per assortimento, effi
cienza e qualità di servizio Og
gi sono oltre mille i punti ven
dita del canale Marghenta 
Con una metratura che vana 

dai 70 ai 200 mq, una gestione 
spesso familiare assistita tecni
camente e commercialmente 
dal Conad, si inserisce agevol
mente nel tessuto urbano ed è 
in grado anche di fornire servi
zi aggiuntivi e «personalizzati» 
come la spesa a domicilio 

Il canale Conad comprende 
supettes, supermercati e inte
grati Il punto di vendita di que
sto canale svolge una funzione 
commerciale di vicinato e ha 
un assortimento merceologico 
completo per la spesa settima
nale Può essere solo alimenta
re o Integrato In uno spazio 
ongmale e con un lay out 
esposltivo molto gradevole, è 
ncreata una gradevole «piaz
za» dove il consumatore ntrova 
la genuinità la freschezza e la 
socialità dei mercati tradizio
nali 

Pianeta è la più recente pro
posta commerciale del Conad 
SI tratta di ipermercati dove 6 
possibile trovare tutti i prodotti 
per 1 autosufficienza Gli iper
mercati sono la formula più 
evoluta della grande distnbu-
zione organizzata e questa 
scelta permette al Conad (che 
ha in programma l'apertura di 
12 ipermercati) di aumentare 
la quota mercato, di migliorare 
la qualità dell'intera organizza
zione e di aumentare l'assorti
mento in tutte le linee merceo
logiche 

cato In molte aree, soprattutto 
al Nord, la competizioncè or
mai a livello del resto"d Euro
pa, mentre in altre esiste lo 
spazio per un rapido ammo
dernamento del settore A ciò 
si aggiunge una «difficoltà» tut
ta interna al gruppo nel rap
porto tra quelle cooperative 
che già da tempo hanno defi
nito i propn obiettivi di svilup
po, investendo nella realizza
zione di rete moderna e quelle 
maggiormente legate ad una 
logica di sviluppo tradizionale 
o, comunque, costrette dalle 
situazioni di mercato o dalla " 
loro situazione organizzativa, 
a perseguire uno sviluppo limi- ' 
tato 

•Dobbiamo quindi prosegui
re - afferma De Berardinis -
nei processi di concentrazione 
e integrazione, salvaguardan
do le vane realtà tcrritonall. 
L'obiettivo di questi processi 
non è solo quello dì ottenere 
una maggiore forza contrat
tuale nei confronti dei fornito-
n, ma soprattutto quello di de
finire una strategia di sviluppo 
comune che individui gli am
biti territoriali sul quali punta
re, le tipologie, i canali le mo
dalità di intervento. SI tratta ' 
quindi di operare affinchè alla , 
concentrazione/integrazione 
si realizzi, in parallelo, una in
tegrazione sempre più stretta 
fra la rete di vendita, centri di 
distribuzione e centrale, in 
modo da passare da un'orga
nizzazione territonale ad 
un'organizzazione funzionale, 
superando l'attuale situazione 
che potremmo definire una 
sommatona di strategie locali, 
che ha consentito di ottenere 
significativi risultati, ma non 
sempre in sintonia fra loro e ' 
non sempre riconducibili ad -
un disegno imprenditoriale 
coerente» 

In definitiva la soluzione di
venta la creazione dì forti poli 
interregionali che, con la rea
lizzazione di servizi comuni, la 
gestione ottimale della rete di 
vendita e logistica siano in gra
do di arrivare ad una integra
zione sempre più stretta e se e 
opportuno, aduna vera e pro-
pna fusione E in questo qua
dro che il gruppo ha procedu
to, per esempio, all'umficazio-
ne fra Conad Sardegna e Ceda 
di Cecina Da questa fusione è 
nata una cooperativa, Conad 
Tirreno, più forte e maggior
mente competitiva, in grado di 
sfruttare - soprattutto in Sarde
gna - tutte le potenzialità di 
quel mercato che ha permes
so, dopo un solo anno di lavo
ro, l'acquisizione del gruppo 
Daniel Market nel Cagliantano 
e di un ex Vegè nel Sassarese 
E stato poi avviato il progetto 
Etruna-Lazio che prevede l'in-
tegrazione di quattro coopera
tive (Perugia, Siena, Civitavec
chia e Roma) che consentirà 
di dar vita nel centro Italia, nel
l'arco di alcuni anni, ad una 
delle maggion imprese del si
stema Conad Questo progetto 
permetterà di unificare una se
ne di servizi costituendo 
un'apposita società, migliora
re la gestione, costituire una 
società per la realizzazione e 
ta gestione dei centn commer
ciali creando cosi un gruppo 
«forte» con maggiore peso con
trattuale nei confronti dei for-
mton e una più evidente com
petitività sul mercato 

Per quanto riguarda altre si
tuazioni c'è da segnalare in Si-
jlia lo scorporo di Unico Cata
nia che ha portato alla fusione 
con la cooperativa Mercurio di 
Modica e alla nascita, proprio 
in questi giorni di Conad Sicilia 
che rappresenta sicuramente 
un salto di qualità nella pre
senza del gruppo in una regio
ne che ha una realtà di merca
to complessa, ma con parec
chie prospettive 

«Presidiare il territorio», si
gnifica dunque creare poli for
ti, razionalizzando la rete di
stributiva e dando maggiore 
peso contrattuale a tutto il si
stema Ma significa anche, so
prattutto sul fronte del servizi, 
passare, come ha affermato 
1 amministratore De Berardi-
ms, «da una gestione di magaz
zino a una funzionalità della 
rete distributiva II nostro com
pito non C soltanto fare da in
termediari tra l'industria di 
produzione e i nostri associati 
ai quali vendiamo iprodotti, 
ma di porci, nei confronti della 
nostra base associativa, come 
consulenti d'impresa, in grado 
di fornire suggerimenti nella 
scelta delle proposte e dei ser
vizi da offrire al consumatore» 

Nella strategia di sviluppo 
Conad un ruolo importante ri
guarda la sperimentazione di 
nuove formule distributive e 
gestionali Ciò significa mante
nere una forte attenzione all'e
voluzione dei gusti e delle 
aspettative dei consumatori 
adeguando costantemente la 
propna presenza sul mercato 
In questo senso si 6 rivelata 
giusta la scelta della multica
nale E una scelta che richie
de forti investimenti ma i risul-

ir' 

tati arrivati dai canali Marghen
ta, Conad e Pianeta hanno pie
namente soddisfatto le attese 

Sul piano commerciale si è 
registrata una differenziazione 
L'attività diretta è diminuita di ' 
circa 14,5 miliardi a vantaggio 
di quella indiretta che ha subi
to un rilevante aumento 243 
miliardi, pan al + \4% Questo 
fenomeno di travaso è destina
to a proseguire in tutti quei casi 
in cui contribuirà al migliora
mento dell'efficienza del grup
po nel rapporto con i fomiton * 
e nei costi di intermediazione 
e per quei setton merceologici -
in cui non è strategico un coin-
vclgimento più forte della 
stmttura consortile 11 coinvol-
gknento è invece determinan
te per la gestione del prodotto 
a marchio e del marchio Natu
rac (185 miliardi di giro d'affa
ri nel 1991 con un incremento 
del 6,5%). Infatti sul distributo
re pesa sempre più quella fun
zione «di garanzia» che, fino a 
qualche anno fa, era tipica del-
1 industria. «Se questa è la ten-

La genuinità; 
là qualità 
e le garanzie 
del marchio 

n Punti di forza dei prodot
ti a marchio Conad sono la 
qualità e l'affidabilità. Per offn-
re lo massime garanzie al con
sumatore. 1 servizi specializzati 
dell'organizzazione Conad de
dicano studi, analisi e mezzi 
particolarmente Importanti ai 
njmerosi prodotti a marchio 
(oltre 400 nelle diverse linee 
merceologiche) -" » - ' , 

Le garanzie di affidabilità 
q jalita e genuinità - in partico-
laxe per i prodotti del settore 
alimentare - sono fomite da 
bboraton che compiono veri
fiche sistematiche a campione 
direttamente nei punti di ven
dita Frequenti e numerosi so
no ì controlli che interessano 
tutte le merceologie Ma ancor 
prima di questi interventi, la 
qualità dei prodotti a marchio 
è garantita alla fonte, da tutti i 
fomiton di matene prime o la-
varate, i quali devono certifica
re - sulla base di precise sche
de tecniche di analisi - che il 
prodotto fornito a Conad corri
sponde agli standard qualitati
vi richiesti * 

denza - afferma De Berardirus 
- abbiamo la necessità di Im
postare in modo sempre più 
preciso e coerente i parametri 
di nfcrimento sui quali realiz
zare il nostro prodotto attribu
tivo a livello di servizio, politica 
di prezzo, comunicazione e di 
tutti gli altri requisiti che 11 con
sumatore nehiede» •• 

Elemento decisivo nella n-
cerca di competitività e nella 
definizione di una logica di svi
luppo, 6 la politica della al
leanze «In questo senso--Af
ferma De Bcrardlnis - a livello 
europeo vogliamo proseguire 
l'esperienza Cem perché rite
niamo che rappresenti uno 
strumento molto valida per 
creare importanti sinergie e 
migliorare le condizioni com
merciali. Per quanto rguarda 
l'Italia esiste la necessità di 
perseguire, a fronte di una di
stribuzione organizzata in mo
do ancora troppo frammenta
no, una politica di concentra
zione 11 nostro obiettivo sarà 
quello di nccrcare nuove for
me di collaborazione In parti
colare con le altre organizza
zioni della distribuzione asso
ciata, non solamente per man
tenere i buoni rapporti sinora 
avuti, ma per arrivare a vere e 
proprie forme di collaborazio
ne ed integrazione. Prioritaria
mente la nostra attenzione è ri
volta alle organizzazioni della 
cooperazione tra dettaglianti, 
con le quali abbiamo maggio
re affinità, nel quadro del nuo
vo rapporto di collaborazione 
che si e sviluppato tra centrali 
cooperative e che ci auguria
mo possa sfociare in un patto 
federativo Inoltre continuere
mo a lavorare, all'interno della 
Lega, per portare avanti II con
fronto e ampliare la collabora
tone con la Coop> 

Intanto, per quanto riguarda 
la politica delle alleanze finan
ziane c'è da segnalare, come 
ha ncordato Enzo Grimandl, 
presidente di Rncomma Qa 
struttura di servizio del gruppo 
Conad che nel 1991 ha realiz
zalo un utile di 3,1 miliardi) 
«che, con i recenti accordi con 
Efibanca e Finater intendiamo, 
creando alleanze che permet
tano condizioni maggiormen
te favorevoli porgli investimen
ti, ottenere un significativo 
supporto alla realizzazione de
gli obicttivi strategie! del grup
po In particolare per quanto 
riguarda lo sviluppo di nuove 
tecnologie e la razionalizza
zione della rete d: vendita at
traverso concentrazioni, sia a 
livello di cooperative che di 
singoli punti vendita, che pos
sono integrare food e r.on food 
per una presenza più qualifi
cata sul mercato» 

Ffocomma, 
la struttura 
cB servizio 
perla 
distribuzione 
associata 

• É Sempre più il futuro del
la distribuzione è legato alla fi
nanza e alla crescita di tecno
logia evoluta e personalizzata 
11 sistema Conad ha realizzato 
una rete di servizi altamente ; 
specializzati con •' standard ' 
avanzati in tuttli settori profes
sionali, rendendo omogenea e 
razionale un'organizzazione '* 
CU imprese diverse per canali di 
distribuzióne e per carattenstF 
che geografiche. -* « •• 

Fincomma è la struttura di 
servizio .per la distribuzione as
sociai. Controlla e coordina 
tutte le società finanziane e di 
servizio del gruppo Conad e di 
altri sistemi cUstribuovi aderen
ti all'Associazione nazionale -
cooperative dettaglianti. Sco
po della società è interpretare i 
bisogni di tutta l'organizziazio- ~ 
ne, in particolare di sviluppo e 
investimenti, tradurli in proget
ti e realizzarli in accordo con le 
linee generali del sistema. La 
sua attività, svolta attraverso ot
to società, copre i campi della 
finanza, degli investimene, 
deus? tecnologia avanzata, del
lo sviluppo della rete di vendi
ta, dei .management e della 
formazione. J.~ *•*> - ' 

Nel settore finanza è un sup
porto importante per la proget
tazione finanziaria e per il fi
nanziamento della rete di ven
dita. Svolse una funzione de
terminante nella gestione del * 
flusso di tesoreria del sistema 
attraverso compensazioni fi
nanziàrie che evitano le perdi
te di valuta e combinano ecce
denze e bisogni dei diversi sog
getti dell'organizzazione. '--.-

L'Intervento di Flncomma 
nell'area dello sviluppo ha l'o
biettivo di creare modelli ed 
organizzazioni «volute per la ' 
progettazione e la realizzazio
ne delle strutture distributive. 
di progettare e diffondere le -
immagini di canale, di selezio
nare e gestire i fomiton di at- '-
trezzàture e Impianti e di man
tenere un elevato aggiorna-
meritò tecnologico. „ , -

Nel settore delle tecnologie, 
Flncomma si occupa di elabo-
rare strategie di informatizza- " 
zione omogenea del sistema. 
Ne'coordina la realizzazione e 
il decentramento. Studia, spe-, 
rimenta e diffonde progetti di * 
razionalizzazione della logisti
ca, nell'acq jisizlone e distribu
zione del prodotto commer
ciale. * -!. 

Altro settore importante è 
quello della formazione dove 
sì realizzano analisi organizza
tive pèrle aziende del sistema. 
Vengono inoltre curati progetti 
di formazione e di sviluppo 
ntanageriale e di sviluppo del
le risorse umane attraverso ' 
rimpianto di adeguati sistemi ' 
gestionali. 

Nell'area degli investimenti, **" 
infine, Fincomma si occupa di , 
collocare gli investimenti del 
sistessa per sostenere Io svi
luppo della progettazione nel- * 
la rete, il collegamento e la 
collaborazione con gli investi- -
tori istituzionali per favorire . 
rapporto di capitali nel siste- ' 
ma. . . 

Programmi 
di sviluppo, 
investimenti, 
distribuzione 

IH I programmi di sviluppo 
di Conad sono caratterizzati 
dà piani di investimento, nel 
1992, nella rete distributiva per 
280 miliardi 

Nel canale Margherita si pre
vede, dopo i successi registrati 
nel 1990 e nel 1991. di supera
re entro il 1992 la quota di 
1500 punti vendita. < 
. , Nel canale Pianeta, dopo 
l'apertura degli Ipermercati di 
Modena e Roma, è prevista l'a
pertura, nel prossimi anni, di ' 
altri 12 ipermercati in varie . 
province italiane. » » » ,. 

Inoltre, Conad ha sottoscnt-
to convenzioni con le maggion -
società petrolifere per l'apertu
ra dei «convenience store», ne
gozi di comodità con orario 
prolungato, particolarmente " 
adatti alla spesa di emergenza, 
che saranno localizzati presso 
le aree di servizio dei distribu
tori di benzina. La loro ubica
zione è prevista prevalente
mente in prossimità delle gran
di aree metropolitane 

/£ 


