fiche della farmacia

o 43 anni, sono Presi-
<< dente di Comifin, la
societh leader in ltalia

net campo dei servizi finsnziari al-
le farmacie. Mi occupo di questo
sertore dal 1985, in particolare di
servizi finanziar alla farmacia dal
1987,

Seguo, quindi, Vevoluzione di
questa felice nicchig di mercato da
16 annd, cercando di portare i} mio
modo di intendere § servizi finan-
ziari @ una clientela partcolare &
sicuramente privilegisma. Inolere,
ho sempre partecipato in maniera
attiva alla vita della farmacia ita-
liana perché ritengo che questo sia
il modo migliore per conoscerls e
stabilire rapporti nuovi. Sono lau-
reato in glurisprudenza, ma il mio
background ¢ ancoraic al mondo
della farmacia.»

Dotror Pedreri, gquali
soneo le esigenze speci-

dal punto di visia fi-
ranziario?

Ne esistono sostanzial-
mente di due tipi. Una
tipologia & quella di ca-
rattere fiscale; in gue-
sto caso il farmacisia si
rivolge & Comifin per-
ché. attraverso adegua-
te operazioni finanziarie, riesce 4
ottintizzare la pianificazione fisca-
le. In secondo Iuogo. poi, possono
presentarsi necessita {inanziarie
dentate da eventd contingenti: fat-
i legatl all’ubicazione della far-
maagia sul terviiorio (o :
allung Zone d"Hani i usy
ratterizzato da ritardi (mpressio-
nanti nefl’onorare i debiti nel con-
fronti delfa farmacia), oppure ne-
cessith di caratters imprenditoriale
{facquiste di una nwova farmacia),
per finire con le esizenze di carat-
tere personale (che vanno dall’ac-
guisto dell’abitazione propria o
del figlio all’acquisto di una parca
4 vela per soddisfure H proprio
hobby ece.),

Questo modo di intendere | rap-
porti con fa farmacia, e i modo di
imerpretarne le esigenze, finaliz-
zate al raggiungimento di obiett-
vi, ha permesso a Comifin di di-
ventare unt partner affidabile e ve-
loce per il nostro chente farmaci-
sfa.

Come si concretizzu il rapporto
tra Comifin e farmacio?

Atlraverso due canall: i1 primo ri-
guarda i fornitori istituzionali di
beni e servizi al mondo della far-
macia, i quali, avendo avato mo-
do di apprezzare Pelasticith e la
celerith di Comifin nell affronta-
re e risolvere sitnazioni contin-
genti, ci presentano i propri
chenti. Questo prime contatto ct
permetie poi, spesso, di soddisfa-
re, oltre alle necessith primarie,
anche esigenze successive del no-
stro cliente, il quale sempre di
pib associa il concetto di servizio
finanziario, leasing o finanzia-
mento al nome di Comifin e di
chi la rappresenia.

A Milano il souoscritto con Da-
nilo Salsi ed Engenio De Fazio, a
Roma Muurizio Rezzesi con Da-
vide Piccirilli, a Catania Rosario
Vasta: questi i componenti esper-
i di un team affiatato, sempre di-
sponibile a un veloce intervento
presso il cliente finale.
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Finanziamo il futuro
della farmacia

A cura della reduzione

Certificata da Mood's, e sotoposta a wnti i controlli previsti da Bankiralia, Comifin si pone come un
punto di riferimento per il seitove dei servizi finanziari alla farmacia. Dell impresa-farmacia
conosce infatti adeguaiamente le esigenze, ed ¢ quindi in grado di offrive strumenti finanziari agili e
snelli che favoriscano, e non intralcino, Uattivitg del farmacista

Cuale vaniaggio ha il farmacisia a
entrare in rapporto con Comifin
pintioste che servirsi dei canali
tradizionali, che accordano credi-
o ed erogano finanzioment?

Por o farmacisia, ¢ fine & un -

Lingua.

Comifin, infaitt, agendo quasi
esclusivamente nel settore della
farmacia, conosee bene le esigenze
di chi opera diewo al banco,
Siamo, quindi, in grado di propor-
re stratture contrattuali che, olire a
essere ineccepibili sul piano della
corretiezza, rispondono a 360 gra-
di alie esigenze fiscali, legali e hm-
prenditoriali del cliente. Inolire, Ia
nostra logica di credito non & rigo-
rosaments pattimoniale, come av-
viene di solito nel monde banca-
rio, che d'altroade st rivolge &
ogni setiore merceologico,

Al contrario, noi conosciameo mol-
ter bene il nostro potenziale cliente,
¢ possiamo, quindi, valutare con
certezza la capacith di credito,
Ienorabilith e I'affidabilita, Per
questo motivo, possiamo meteere
in atto procedure di assunzione del

credito snelle ¢ veloci che sono
estremamente foniane dal rigido e
aseltico esame che powebbe farne
un’istituzione bancaris wradiziona-
le.

Non si tratia soltanto di soddisfare
BRSO e yna di fenere pro-
sentt gh vlomenti specifici che
contraddistinguono i mondo cul-
turale del farmacisea, che spesso
affonda le sue radici in vna wadi-
zione famighare che si rramanda
da una generazione all’abira, Te-
nendo pol presente che ancora og-
gl la farmacia ¢ un’aziends solida
& sana, in grado di incrementare jl
proprio reddito in maniera costan-
ie e tranguilla.

Questo, teiavia, & wn Momento un
po’ particolare per la formacia, ¢
non ¢'¢ farmacisia che non parli
di una comrazione del fatturato,
Le chiedo: Comifin risenre di que-
sta problematica? Esistono delle
sitwazioni di sofferenza, per esem-
pic?

Le nosire percentuali di contenzio-
50 per insolutl sono netiamente al

di sotto di quelle che i
setiore del servizi finan-
ziari considera come fi-
stologiche.

Ci rivolgiamo, infaui, lo
ribadisco, a una nicchia
di mercato contraddi-
stinta da elevata affida-
bilith.

Un giovane farmacista,
ma anche meno giovane,
cheé non ho alle spalle una fami-
glia di farmacisti, ¢ risulta vincito-
re di concorso, pud rivolgersi a
Comifin per ottenere credito ¢ fi-
ducia?

A
A

<t proposito le posso dire
T Tecepiemente partect-
pako, seito 1 patrocino delle 1stitu-
ziont sindacali ¢ di categoria ope-
ranti sul territorio, & una serie di
incontri che ¢i hanno permesso di
conoscere 1 farmacist vineitorl d
concorso in Campania.

Al neo titolard, che st wovano a do-
ver affrontare la professione in
maniera completamente diversa ri-
spetto a prima, Comifin si propone
come un parter capace di offrire
strumenti finanziari agili ¢ veloed,
che perb non finiscano per gravare
pesantemente sulla loro futura im-
presa-farmacia.

Siamo, quindi, molto attenti 3 non
creare intralci al nostro cliente, E
vorrei ribadire che nell’operare,
nel caso di un vinecitore di concor-
so, noi non facciamo riferimento
alle classiche garanzie patrimonia-
It che sono solite chiedere le ban-
che, ma prestiamo la massima at-

[T

tenzione e fiducia al farmacista,
anche quando non abbia alle spalle
una consolidata tradizione profes-
sionale o una solida famigha &
farmacisti,

Nella suq gualitd di intermediario

Sfinanziario non bancaric, gual é la

posizione di Comifin sul mercato
di riferimenio?

Comifin & una societh certificata
da Moody's, in quanio ael 2002
ha posto in essere un’operazione
di cartolarizzazione, prima in Hu-
lia nel mondo dellg farmacis, del-
la quale hanno riferito e 1 gior-
nali finanziari: ancora di recente
Moody’s ha citato Comifin come
esempic di piccola szienda che ¢
in grado di utilizzare un puovo
strumento, come quello della car-
solarizzazione, per reperire risorse
sul mercaio finanziario,

Questo riconoscimento ¢ ha con-
sentito di avere un’indiscutibile
visibilitd, insieme con una sorta di
“bolline di qualid” di cul andia-
mao fierd.

Le dird di pil una recente ispe-
zione ordinaria di Bankitalia «i &
conclusa esclusivamenie, dopo
aver conpstatato la rispondenza
della gestione di Comifin alle di-
rettive di trasparenza ¢ qualifh
del credito, con una relazione
estremamente conforiante che 4
¢ limitata a suggerire buon con-
sight per la gestione di un'impre-
sa che, sia pur piccola, cosiitui-
sce un punto cerfo di riferimenio
per 1 oservizi finanziari alle fay-

AL,

fipresa di piccole dimensioni,
new fime al punto, perd, da pregiv-
dicare Vassunzione df impegni e di
quote di mercare anche ragguai-
develi, mi pare.

Quando il mercato chiama, not
stamo {n grado di rispondere ade-
guatamente!

La dimostrazione "ubblwmo avuii
proprio nello scorse esercizio,
guando stamo passati dai 71 milio-
ni di eure erogatt del 2001, ai 117
milioni erogati nel 2002, con un
incremento quindi del 67%: & stato
uno sforzo non indifferente, che
siame stati perd in grado di regge-
fe adeguatamenie.

Dottor Pedren, lei conme imniagi-
na i funure di Comifin?

Ritengo che la nostra arma vincen-
te sia il rappoerto diretio con il
cliente e con i fornitori di bend ¢
servizi per la farmacia, cosi come
la nostra partecipaziose alla via
della farmacia.

Cio che ci caratterizza & Uincondi-
zionata disponibilith a collaborare
con il cliente, a differenza di guan-
to stz accadendo nel sistema ban-
cario, dove, fra aggreguzioni, fu-
sionl e stratture piramidal, i fini-
sce non di rado per perdere di vie
sta il presidic del territorio ¢ e
reghi esigenze del cliente locale.
Vogliamo consolidare quest’atteg-
giamento nei confront del aostro
specifico cliente, che & unicamente
o quasi il farmacista,

Anche la recente sponsorizzazione
di aleuni corsi ECM & un'ulteriore
dimostrazione di come Comifin
cominui & pariecipare ¢ sostenere
attivamente la vita della farmacia
italiana. |



