
Barabino & Partners 
Consulenza di direzione in Comunicazione d'Impresa 

Pag . 61 Data 

A GENOVESE SOGEGROSS ACQUISISCE DIECI CASN & CARRY A INSEGNA FIORFIORE 

Nordiconad esce dai cash 
Il gruppo della famiglia Gattiglia triplicherà la rete, mentre il socio 

di Conad si concentrerà sull'espansione dei supermercati associati 

G ruppo Sogegross si raf-
forza nel canale cash & 

carry. Lo scorso maggio, in-
fatti, il retaìler genovese ha ac-
quisito dalla cooperativa mo-
denese Nordiconad dieci pun-
ti vendita Fol fore, tutti si-
tuati nelle tre regioni di com-
petenza del socio Conad. 

1 punti vendita, 
per la precisione, 
sono situati ad 
Alessandria, Asti, 
Novara, Luci-
gnano d'Alben-
ga (Sv), Arma di 
Ta ia (Im), Val-
lecrosia (Itn), Bo-
logna, Ferrara ., 
Imola e Mode-
na . Si tratta di 
strutture di me 
dio-grandi dimensioni, di su-
perficie compresa tra i 3rnila 
e i 7mila mq, per oltre 40mi-
la mq complessivi che impie-
garlo globalmente 130 addetti . 
Laccordo preliminare con 
Nordiconad impegna Soge-
gross ad acquisire 1111 punto 

vendita alla settimana da que-
sto mese, convertendo pro-
gressivamente le insegne. Il 
rinnovamento del layout dei 
punti vendita, (introduzione 
di nuove recnologie e l'am-
pliamento dell'area freschi ri-

chiederà al gruppo genovese atra 

investimento di 15 milioni di 
erro . "La scelta di cedere que-
sti punti vendita - spiega a 
Food Mauro Lusetti, ammi-
nistratore delegato di Nor-
diconad - è motivata dalla 
necessità di focalizzarci sul no-
stro core business, ossia i su-
permercati gestiti dagli asso-
ciati . Sempre in quest'ottica, 
i 33 negozi tra supemìercati Co-
nad e superette Margherita 
aperti di recente, dopo ut} pe-
riodo iniziale ú1 gestione diretta, 
saranno trasferiti ai soci e lo stes-
so avverrà in fatturo per i no-
stri ipermercati" . 
Nordiconad potrà ora dedi-
carsi allo sviluppo del canale 
stipermercati: nei prossimi 12 
mesi prevede, infatti, 1'aper- 
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tura di sette punti vendita tra 
gli 800 e i 1.500 mq . "La scel-
ta di Sogegross - prosegue Lu-
setti - noti è certo casuale. 
Volevamo vendere le dieci 
strutture in blocco a un re-
tailer di dimensioni adeguate 
a operare su un territorio co-
sì vasto" . Per Sogegross non 
poteva presentarsi opportu-
rrità migliore . 
"Dopo la riorganizzazione e 
il riposizionamento del cana-
le - precisa Matuizio Gattiglia, 
amministratore delegato di 
Gruppo Sogegross - erava-
mo in cerca della possibilità 
di espanderci fuori dalla Li-
guria. Lacquisizione ci ha per-
messo di fare anche tui salso 
dimensionale : con 16 strut-
ture, infatti, la nostra rete ri-
sulta quasi triplicata" . Finora 
Sogegross disponeva di sei cash 
& carry (per 27mila mq com-
plessivi di superficie di veli-
dita), solo due dei quali fuo-
ri dalla provincia di Genova, 
ossia a Casale Monferrato (A]) 
e a Reggia Emilia . 
Ogni struttura offre un as-
sortimento di 24mila refe-
renze. Il canale cash & carry 
di Sogegross finora generava 
un fatturato annuo di 90 mi-
lioni di cure) e dava lavoro a cir-
ca 200 addetti . 
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