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ACAM,
il primo guadagno

Pacquisto collettivo

| mercato
ROER é %@Eﬁiﬂ
ma luogo

di confronto

Con il 1983 si conclude per PACADM un plano triennale,
quello varato ne! 1981, e ne inizia un nuovo per il periodo
1984-86. G!li oblettivi del plano 1981-83 saranno probabil-
mente raggiunti in quantita, con 600 miliardi di servizi
prestati ma il risultato ¢ molto influenzato dagli alti
livelli di inflazione di questl anni mentre I'incidenza del
servizio ha teso a stabilizzarsi. Ma se cl sono aspetti quan-
titativi non soddisfacenti, la qualita del rapporto con le
imprese che wmilizzano i servizi del’ACANM e buona: vi ¢
stato un consenso crescente verso la funzione degli ac-
quisti collettivi che suona anche come riconoscimento
della professionalita con cui viene svolto.

Per il piano 1984-86 abblamo scelto quindi df valorizza-
re questa professionalita iImprenditoriale. Da un Iato,
riconoscendo la realta, andiamo incontro alle differen-
ziazionl che esistono fra una impresa e I'altra, con diver-
sita di esigenze e di efficienza. DalPaltra, puntiamo sopra
uno sviluppo qualitativo condiviso, valorizzando | mo-
menti di autogestione con la partecipazione degli inte-
ressati alle politichie di acquisto per settori merceologici.
Cerchiamo una nuova fase di sviluppo quantitativo, con-
nessa alla ripresa dell'industria e del reddito, predispo-
nendocl a dare ad essa tulto il supporto che pud venire da
una efficiente gestione del mercato.

La fase attuale del mercato, In cul sl registrano anche
numerosi fallimenti di impresa, sovracapacita in certi
settori, ha messo a dura prova una gestione ¢ollettiva per
centinala di iImprese. La vastita del «gruppo» di imprese
aderentli i1on costituisce solo vantaggio. Emerge la neces-
sitA di una risposta, termini organizzativi, pia duttile; ghi
stimoli che abbiamo ricevuto sono tradotti nelle indica-
zionli del plano triennale.

ADEGUAMENTO DELLA PROFESSIONALITA: que-
sta necessita la condividiamo con tuatte le imprese; le
nostre risorse in uomini ed esperienza sono il principale
investimento produattivo.

POTERE CONTRATTUALE: non una capacita che si
trovi in natura, va costruito. $: tratta non solo di sapere
~chi produce e che cosa~, bensli di fare 1a scelta piu adatta
per il destinatario degli acquisti, che ¢ di solito una im-
presa cooperativa, cio¢ una impresa che parte da un mer-
cato locale per prolettarsi in une plu ampilo, il che impli-
ca un progressivo orientamento delle sue scelte.

Gli acquisti collettivi si vanno proponendo, nel movi-
mento cooperativo, come una delle vie per «fare autoge-
stione-. Da un lato cl sono gli acquisti collettivi, pro-
grammati: qui le decislon! possono essere prese con la
partecipazione ed il contributo degli interessati; dall’al-
tro 1ato ¢l sono gli acquisti singoli, proposti di volta in
volta. La nostra scejta ¢ di dare 1a precedenza alla pro-
grammazione degli acquisti che costituisce, fra V'altro,
anche un mezzo per agire plu efficacemente sui costi e
sugli arientamenti del mercato.

L'impegno a partecipare a politiche di acquisto colletti-
10 va visto, naturaimente, con gradualitd. Implica da
parte dell'impresa nuovi modi di valutazione e di decislo-
ne; da parte dell’ACAM quella flessibilita di risposte che
sola consente di aderire alle condizioni reaii.

Come sl vede, nol nen discutiamo solo di contratti e di
prezzi con le assoclate. Discutiamo con loro strategie in-
dustriali e strategie di mercato. Questa speclalizzazione
¢l viene riconosciuta non in astratto ma sulla base di
quello che possiamo dare in campi concreil:

— maggiore potere contratituale serso i fornitori, giu-
stificato da minori dispersioni e magglore conoscenza
del mercati, del prodotti, dell'innos azione;

— innalzamento qualitativo delle forniture come par-
te della politics def costi;

— maggior confronto con i fornitori industriali sul
contenuio tecnico del matenali;

— contenimento de! compensi di intermediazione.

Sommando tutto, abblamo quel vantaggl economici e
quell’aumento di competitivita per le imprese associate
che oggi realizza, e non sempre, soltanto la grandissima
impresa o il gruppo integrato (grazie alle economie di
scala).

Come tutte le Imprese aderentl alla Lega cl faccilamo
carico di una politica soclale. Ad esemplo, non conside-
riamo {| nastri metodi e la nostra esperienza finl a se
stessi. Non posslamo escludere rapport'l con altre Imprese
che entrano in accordi di collaborazione con imprese
cooperative.

I perno dell'organtzzazione dell’ACAM saranno |
Gruppl merceologicl, espressione diretta dei settori pro-
duttivi delle imprese spcle, strumento indispensabile per
le politiche di acquisto, le scelte tecniche, Vinterscamblo
di esperienze. Attraverso di esse passano quel contenuti
di autogestione che ritenlamo possano cssere, alla fine,
un contributo all'efficlenza delle Imprese e all'inizio di
una nuova fase di sviluppo.

Piero Collina
presidente dell’'ACAM
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riduzlone di costo che va-
ria, a seconda per I'impresa
acquirente o del materiale
acquistato. Non esiste,
quind}, un valore massimo
indicativo e 1la qualifi-
cazione del servizlo da nol
svolto pud sempre produrre
migliori risultati per le sin-
gole impreses.

Cos'é, in pratica, questa
qualificazione del servizio ri-
cercata nel plano t.ienna-
le? Fra le tante opportunita
promeozionall, Riccd prefe-
risce insistere in particola-
re sulla informaziwone. Chi é
Informato — questo |l suo
concetto — ha un vantag-
gio sul mercato. E I'ACAM,
che ha gia accesso ad una
massa di informazioni i-
naccesslibilf a singole im-
prese, anche grandi, pud fa-
re grand!i acqulisizioni in ta-
le direzione.

«L’'informazione trova
oggi strument} di trasmis-
sione e divulgazione note-
volmente sofisticatl che
impreziosiscono la stessa
qualitd della conoscenza €
possone esaltare uno del
nostri punti di forza: 1a cir-
colazione del dati e delle e-
spenenze. Dalla riduzione
contitiua, spesso selvagaia,
del temp! di laverazione,,
attraverso le tecnologie e i
mutamentl organizzathli,
sl arriva oggl alla lotta con-
tro il tempo nella trasmls-
stone di Informazioni e, at-
traverso di esse, nell’attiva-
zione di processt produttivi.
Non sl tratta solo di operare
al massimo delle possibilita
esistent! nel mercato, ma
anche di dare un nuovo to-
no allnmpresa. Se sfruttata
nel modo giusto, I'informa-
zione € in grado di intro-
durre elementi nuovi di de-
mocrazia nell'impresa per
far arcolare 1l potere, come
cl sl esprime nelle tesi del
congresso ANCPL. Gli stes-
sl ufficl acquisti delle im-

prese, disporiendo di piu in-
formazioni per la direzicne

la forza
del’informazione
al servizio
defla produzione

BOLOGNA — Cos’é 1] plano triennale df una grande commissionana? In fondo, il suo
scopo qualitativo — consentire alle imprese di acquistare a miglior prezzo — sembra
raggiunto. Tristano Riccd Pancliroll, vicepresidente dell’ACAM, fornisce diverse risposte.
«Il vantaggio medio di chl acquista attraverso la nostra organlzzazione — osserva — & del
6% in media. Quel 69 non é il risultato di una somma algebrica in cul compalono del pia
e del meno, bensi di numeri tutti positivi, sopra lo zero. Vuol dire che c’é sempre una

strategica, assumerebbero
una collocazione nuova
nell'organigrarnma  dell’
tmpresas.

Di qui 1a grande impor-
tanza che viene data ad un
servizio che gia esiste, 1a ri-
levazione del prezzi. A gen-
nalo PACAM pensa di poter
annunciare la elaborazione
di un proprlo indice nef ra-
mi di attivita in cul opera
(principalmente materiall
per costruzioni) Queste in-
dice nasce, Infatti, diretta-
mente da un operatore, dal
contratti, ed ha una specifi-
cita e sensibilitd peculiari,

«Le Imprese di medle e
grandi dimensloni ~ rileva
Riccd — conoscono eviden-
temente il mercato su cul si
riforniscono. La situazione
& diversa per le imprese pia
piccole. Tuttavia, nemme-
no una impresa di grandi
dimensioni pud runire la
varietd di informazioni, per
provenienza geografica e
diversificazione delle fontl,
di cul pud disporre I'ACAM
che assiste alla contratta-
zione nel rapporti con un
grand!ssimo numero di o-
peratori e praticamente su
tutte le p:azze. La divisione
acquisti di una Impresa
medio-grande, dunque, pud
giovarsi del nostri servizi
anche In questo caso. Sap-
plamo che le imprese, spe-
cle le medlo-grandi, tendo-
no a trattare direttamente
una parte degll acquistl,
anziché farlt tuttl attraver-
so una commissionaria.
Questo serve loro a vari
scopl, fra cul § legaml con
fornitori locall, oppure la u-
tilizzazione dej vantaggi di
acquisti legati alle successi-
ve vendite. La funzione in-
formativa che svolgiamo,
quindi, giovera alle Imprese
aderenti anche per trattare
questa parte del loro ap-
provvigionament!: gli con-
sente di fare comparazionl,

di calcolare vantaggi e

svantaggi di determinate
alternative».

Una Impresa che ha I'in-
formazione fra i servizi pri-
mari tende a stabilire con-
tatti diretti — In tempo rea-
le, come si dice nel linguag-
gio dell’elettronica — conle
altre imprese. Oggi per que-
sto esiste 1’ossatura, che so-
no gli ufficl decentrati sul
territorio nazionale. Doma-
ni potranno essere retl inte-
grate di trasmissione dell’
informazione (in parte gia
possibile con la normale re-
te telex).

11 plano triennale & stato
discusso in 90 incontri con
altrettante presidenze e di-
rezioni di cooperative socle.
I1 momento non & faclle.
«Ancora quest'anno avre-
mo un incremento di attivi-
ta, pari all'incremento det
prezzi, ma questo pud di-
pendere anche dal fatto che
le imprese acquistano di
piu per nostro tramite. Sap-
plamo che le difficoita ci
sono, In Emilia Romagna il
fatturato delle Imprese di
cosiruzionl €& certamente
calato. Le difficolta di alcu-
ne imprese che entrano in
crisl, possono ripercuotersi
negativamente sugli ac-

ulisti delle altre. Ma polché

allastagnazione st escein-
novando, con investiment!
e riduzione di costi In rap-
Porto alla qualita, cresce I'

mportanza strategica degll
approvvigionamenti. Stan-
do in mezzo fra fornitori,
industriall e Imprese utiliz-
zatricl, possiamo contribul-
re sia a far tornare § conti
delle imprese che a ridurre
I'inflaziones.

La rete commerciale, che
una volta taluno riteneva
rozzamente mproduttiva,
si Inserisce cosi diretta-
mente nelle politiche indu-
striall e soclall per la ricer-
c2 di una pli alta produtti-
vita.

r. 8.

Vantaggio medio in percentuale prezze AGAM su mercato del servizio ACAM
per un campione rappresentativo del 60% delle Cooperative socie:

1981 1982 STiMA 1983
SETTORE EDILE 8,7 7.1 1,7
SETTORE INDUSTRIALE 4,9 3,6 4,2
SETTORE ATTREZZATURE 4,5 4,7 3,1
TOTALE 7,5 6,0 6,2
Stime aumento prezzi 1983 per il mercato delle costruzioni:

SETTORE EDILE + 2,7%
SETTORE INDUSTRIALE + 3,7%
SETTORE ATTREZZATURE + 9,6%
TOTALE 3,8%

Stima servizio AGAM 1983 sulla ase del campiotie Terzo Trimestre =593
miliardi con un aumento rispetto all'82 del 9,3%.

Evoluzione globale di un campione di 114 Goop.ve corrispondenti all’84,5%
dell’acquistato ACAM 1982 in L. miliardi

1982 1983 STIMA
VALORE % VALORE %
GIRO D'AFFARI 1944 2188
ACQUISTI MATERIALI 621 319 687 314
ACQUISTI OPERE 351 18,0 398 18,2
ACQUISTI ATTREZZATURE 63 3,5 76,3 3,5
TOTALE ACQUISTI 1040 53,5 1161,3 53,1
ACQUISTI DIRETTI 584 56,0 648,2 55,9
ACQUISTI 1/2 ACAM 456 44,0 5126 44,1

edilcoep
crevalcore

SEDE CENTRALE

Yia della Guwisa Z4
Crevaicore (Bo)
Tetefono 051/381 118

SEDE TOSCANA

Via Pratese

ang Via Leopardi 2
Sesto Forenting (Fi)
Telefono

055/44 90 343

SEDE CAMPANIA
Viale Gramsci 18
Napo's

Telefono 0B81/665 551

impresa generale
di costruzieni
edili e meccaniche

Esperienza consolidata
Detenzione di tecnologie
Elevate risorse interne
Affermazione sul mercati
Aftfidabiliid contrattuale

420468 Regglolo
(Reggio E.)
Telef. 827.521

Soc. Coop.

MURATOR! di REGGIOLO

Impianti calcestruzzo di
REGGIOLO, tel. 827.521 - GUALTIERI, tel. 834.334

Costruziomt civilil e industrialh - Cemento armato
Rivendita matenal edds per pavimenti e rivestiment:
Calcestruzzo confezionato in autobetoniere

Interpellateci!

Appartamenti da vendere a GONZAGA, MOGLIA e
REGGIOLO in villette abbinate a schiera

ESPERIENZA

Carpenteria metallica
La p Pievequinta

vanta un'esperienza
leader in campo
nazionale ed
internazionale.
Un'esperienza
costruita nella
reahzzazione di edifici
industriali,
commerciali,
direzionali, padigfioni
fieristici, mense,
strutture sportive e
civile abitlaziorie.

coop tnoltre Coop Pievequinta

noltr

PIEVEQUINTA opera nei settori:

val Gavax 6810 - edilizia clvile

(Zona Incdusinaie)

Telefono 0543720348 r a - edilizia industrializzata

47300 Fork inc.a.
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