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Nostra intervista al direttore Conad, Luciano Sita 

Un unico progetto di razionalizzazione 
Commercio polverizzato, ma l'industria non è da meno 

Modernizzazione 
Ma a vantaggio del consumatore 
ROMA — È difficile che il consumatore prele
vando dallo scaffale di un negozio il prodotto che 
gli occorre possa solo immaginare il percorso e le 
varie fasi di passaggio dalla produzione alla ven
dita. Eppure si tratta di -iter» che spesso incido
no in modo rilevante sul costo finale del prodotto 
e chi paga, guarda caso, è il consumatore. 

•Purtroppo — sottolinea Luciano Sita, diret
tore generale del Conad (consorzio nazionale 
dettaglianti) la colpa delle più o meno accentua
te inefficienze del processo produzione/consumo 
viene in buona parte attribuita al solito "botte
gaio" che essendo il punto di raccordo fra chi 
produce e chi consuma è il più facile bersaglio di 
strali indiscriminati e non sempre meritati!. 

Che, però, l'apparato distributivo italiano sia 
molto frammentato al punto di registrare un ne
gozio per ogni 76 abitanti è, ormai, un dato ac
quisito e sul quale gli esperti in materia si intrat
tengono di frequente anche se sembrerebbe inge
neroso attribuire tutte le colpe delle diseconomie 
al commercio. 

•Ciò che mi preme mettere in risalto — inter
viene Sita — è che una tale struttura distributiva 
richiede una pari polverizzazione dei flussi delle 
merci dalla produzione. E quindi se consideria
mo che anche la produzione na una sua struttura 
articolata, e per certi aspetti polverizzata, è facile 
rendersi conto delle diseconomie e costi nel pro

cesso delle merci dalla produzione al consumo. 
Basti pensare all'insieme di microprocessi in ter
mini di azioni di vendita, consegne di prodotti, 
gestioni finanziarie e amministrative ecc.. del 
reticolo dei rapporti prima accennati per imma
ginare il risultato finale». 

La spontaneità della crescita e della gestione 
dei processi di trasferimento delle merci dalla 
produzione al consumo ha generato, insomma, 
una realtà che raramente è stata considerata in 
un rapporto di cause ed effetto con la struttura 
distributiva. Se sulla rete distributiva, sembra 
dire il direttore del Conad, si sono puntati i ri
flettori delle analisi più impietose, non sempre si 
è andati a studiare l'intero sistema delle funzioni 
dalla produzione alla distribuzione. 

«Nel sistema si è generata quella spontaneità 
di processi che in un primo momento ha creato il 
ruolo di cerniera fra produzione e distribuzione 
del grossista, per poi registrare una evoluzione 
per fl sorgere sempre in via spontanea di forme di 
organizzazione dei distributori, proiettate ad au
togestire la funzione grossista!. 

Un processo di trasformazione quindi c'è stato 
ed è tutt'ora in atto in modo più consistente di 
quanto possa apparire? 

•Ma certo. Basti solo pensare che il 50% dei 
prodotti industriali commercializzati in Italia 
transita da 25.000 negozi aderenti a 45 organiz

zazioni commerciali. È opportuno sottolineare 
comunque che l'obiettivo della trasformazione è 
stato proiettato più ad un processo di razionaliz
zazione del flusso dei prodotti dalla produzione 
al consumo (e a giocare una partita di potere con 
la produzione) piuttosto che finalizzato a favori
re processi di razionalizzazione dell'apparato di
stributivo. 

In sostanza le trasformazioni a monte della 
distribuzione non hanno inciso che in misura li
mitata net processi di trasformazione della rete 
distributiva. Ciò, beninteso, fatta eccezione per 
la grande distribuzione privata e cooperativa che 
avendo come obiettivo prioritario la presenza nel 
mercato distributivo hanno a ciò finalizzato le 
funzioni a monte. 

Ciò spiega per quale motivo lo sviluppo del 
crossiamo evoluto è senz'altro maggiore dello svi
luppo del rinnovamento nella rete distributivat. 

Ma chi è oggi il grossista? 
«Si può oramai fotografarlo in modo preciso: 

chi offre e chi non offre servizi alla distribuzione. 
Il cash and carry, ad esempio, è una struttura 
che non eroga servizi mentre tutte le altre strut
ture saranno destinate in forme e modi diversi ad 
offrire servizi abbinati al pieno rifornimento dei 
prodotti». 

Proprio per tale evoluzione — dice in sostanza 
Sita — tutta la funzione grossista ha registrato 

una notevole impennata di efficienza con un for
te abbassamento dei costi senz'altro proporzio
nalmente superiore alla riduzione dei margini di 
distribuzione prodotta dalla moderna rete di 
vendita. 

Una riduzione risultato di applicazione di si
stemi di organizzazione avanzati e di tecnologia 
raffinata che la grande dimensione dell'impresa 
ha permesso di adottare con investimenti diver
samente impossibili. 

Ma tutti questi vantaggi per le imprese quan
do si trasferiranno anche sui consumatori? 

•L'applicazione di avanzati sistemi informati
vi e di sofisticate soluzioni logistiche che stanno 
caratterizzando questo settore produrranno i lo
ro effetti in modo compiuto solo nei prossimi 
anni. Da qui l'importanza di concepire la distri
buzione come un processo che non si risolve nella 
sola ristrutturazione dei punti vendita. 

Sarebbe opportuno — conclude Sita — che di 
ciò ci fosse piena consapevolezza da parte di chi 
ha competenze su questi problemi, anche perché 
sarebbe auspicabile che fa mano pubblica indi
rizzasse meglio e favorisse di più lo sviluppo di 
forme di organizzazione capaci di razionalizzare 
processi e strutture del ciclo produzio
ne/consumo a tutto vantaggio dei consumatori e 
dell'economia del paese». 

r. san. 

Tendenze contraddittorie 
si manifestano nel commer
cio. Da un lato il settore si ca
ratterizza ancora per una so
stanziale arretratezza strut
turale e per la suo bassa pro
duttività media, dall'altro si 
registrano punti di modernità 
ed efficienza. Maggiore è l'in
tegrazione tra produzione e 
distribuzione, cresce la spe
cializzazione, 6i sviluppano 
forme associate e consortili, 
aumenta, seppure a ritmi as
sai lenti, il peso della distribu
zione organizzata. Ma soprat
tutto si manifesta un'accele
razione dei processi di riorga
nizzazione in tutta la fase «a 
monte» e «a valle» della gestio
ne delle merci. 

La riduzione del tasso di in
flazione e l'alto costo del da
naro riducono gli spazi per 

«Qualificazione 
dei lavoratori 

al primo posto» 
di ROBERTO DI GIOACCHINO' 

manovre speculative sulle 
giacenze, sulle scorte, sui 
prezzi, mentre la redditività è 
sempre più frutto della capa
cità di ottimizzare tutti i fat
tori che incidono sulla gestio

ne delle risorse e delle merci: 
politica degli acquisti, rap
porti con la produzione, ge
stione del magazzino, velocità 
di rotazione (felle merci, qua
lità del servizio. Di qui la 

spinta, tra le forze più dina
miche, ad accelerare i processi 
d'innovazione, ad introdurre 
nuove tecnologie e tecniche 
nelle funzioni di acquisto e di 
vendita, a diffondere l'infor
matizzazione in tutte le fasi 
del circuito distributivo. 

Se queste sono, per grandi 
linee, le novità emergenti è in
dubbio che nel settore si por
ranno sempre di più problemi 
per certi aspetti nuovi atti
nenti le capacità imprendito
riali, la professionalità degli 
addetti, la qualificazione del 
lavoro. 

Ed in effetti si avverte, al
meno nelle aziende più orga
nizzate, la crescita di funzioni 
attinenti i rapporti con la pro
duzione e con il mercato, un 
maggior ruolo e peso dei qua
dri intermedi, dei lavoratori 
specializzati, degli addetti ai 

sistemi informativi e di quelli 
chiamati a svolgere mansioni 
qualificate nei reparti ammi
nistrativi e nella logistica. 

Certamente questo proces
so di cambiamento della 
struttura professionale degli 
addetti è ancora marginale se 
consideriamo gli oltre 900.000 
lavoratori dipendenti; purtut-
tavia sarebbe un errore non 
comprendere che il fenomeno 
non può che ampliarsi, e in 
modo accelerato. Soprattutto 
se si realizzerà, com è auspi
cabile, un più dinamico pro
cesso di razionalizzazione. 

Si pongono allora problemi 
complessi: come superare ri
tardi vistosi nel sistema pub
blico dell'istruzione profes
sionale per il commercio? Co
me avviare processi di riquali
ficazione degli addetti? Quale 
dev'essere il ruolo formativo 

delle imprese? Còme favorire 
l'avviamento al lavoro dei gio
vani più qualificati? In so
stanza ci sembra necessario 
dover affrontare con organici
tà tutte le questioni che ruo
tano attorno l'occupazione e 
alle specifiche politiche del 
lavoro da attuare nel settore 
commerciale. 

Lo sviluppo del terziario è 
certamente una tendenza ir
reversibile. Si tratta, però, di 
sapere se questo deve caratte
rizzarsi sull'efficienza, la pro
duttività, la professionalità 
piuttosto che sull'arretratez
za e su una funzione di «setto
re rifugio» che ripercorra mo
duli del passato non più ripro
ponibili. 

* Segretario generale 
aggiunto Filcams'Cgil 

MILANO — Lo sviluppo del
la Vegè alimentari costltulce 
uno del capitoli più impor
tanti dell'evoluzione del si
stema distributivo in Italia. 
La Vegè, fondata nel marzo 
del 1959, rappresentò Infatti 
la prima risposta organizza
ta del mondo del grossisti 
Italiani alle esigenze della 
nuova economia: questo av
venne grazie all'interessa
mento del cavaliere del lavo
ro Emilio Lombardlnl e di un 
altro gruppo di grossisti. Le 
linee strategiche, delineate 
dal soci della Vegè, erano 
molto impegnative: parlare 
direttamente al consumatori 
anche con l'ausilio di una 
pubblicazione; collegare 1 
clienti al dettaglianti e ri
vendicare, di fronte all'Indu
stria, il ruolo di Intermedia
rla fra venditori e comprato
ri. I grossisti, soci della Vegè, 
divenuti 38 già dopo 11 primo 
anno, si misero subito al la
voro con questi obiettivi nel
le loro zone concentrate allo
ra soprattutto nell'Italia set
tentrionale e centrale e 11 nu
mero del negozi associati 
raggiunse alla fine del 1959 
le 3.522 unità. Nel 1970 gli 
Impianti divennero 5.507, 
punta massima del servizio. 
Ma In quegli anni comincia
va a manifestarsi l'arretra
tezza di una formula che 
tentava di supplire con 11 vo
lontarismo più generoso alle 
carenze strutturali di una re
te distributiva antiquata. La 
strada da imboccare per 
uscire da questo stato di cose 
era quella dell'Integrazione 
del dettaglio alle originarle 
funzioni di ingrosso. L'idea 
era uguale a quella che veni
va già attuata dalle grandi 
catene nazionali e dalle suc
cursali e mirava all'aumento 
della capacità concorrenzia
le del mercato. Le posizioni 
di alcune aziende della Vegè 
rimasero però ancora legate 
al loro ruolo passato ma al
tre, già concettualmente più 
lontane dalle origini e più vi
cine alle necessità poste dal
l'evoluzione del consumi, co* 
mlnclarono decisamente a 
muoversi verso il «nuovo» 
anticipando tutte le forme 
distributive più avanzate: 
cash and carry, superettes, 
supermercati, ecc. Nel 1964 
fu aperto dalla Vegè il primo 
cash and carry in Italia che 
forniva al piccolo dettaglio 
tradizionale un nuovo e più 
efficace strumento di accele
razione delle forniture e si 

Il parere del gruppo Vegé 

Con l'industria? 
Un rapporto 

corretto e non 
prove di forza 

spalancarono inoltre altre 
opportunità in alcuni settori 
come la ristorazione, gli 
esercizi pubblici, le comuni
tà, l'ambulantato. Nel 1969 1 
supermercati della Vegè era
no diventati 22, le superettes 
359 (con una superficie me
dia di 250 metri quadrati) 
mentre 11 totale del negozi 
associati era sceso a 5.058 
(del quali 1.236 a self-servi
ce), i cash and carry erano 
29. Nel 19751 negozi associa
ti, dopo la crescita massima 
avvenuta agli inizi degli anni 
Settanta, si ridussero a 4.029, 
nel 1978 a 3.560, nel 1985 a 
2.212 con una netta preva
lenza di quelli condotti a 
self-service. Il cash and car
ry dava alle aziende grossl-
ste della Vegè un'altra di
mensione ed una diversa 
prospettiva, un'esperienza 
senza cui sarebbero stati im
probabili i passi successivi. 
La crisi del mercato del pe
trolio a metà degli anni Set
tanta aveva arrestato bru
scamente la costante espan
sione del consumi che, In Ita
lia, si registrava fin dal 1950. 
La risposta della Vegè a que
sta nuova situazione fu la 
costituzione del discount II 
primo fu Inaugurato nel 
1974 a Bergamo con l'inse
gna «Comprabene». Queste 
nuove strutture si moltipli
carono rapidamente fino a 
costituire, specialmente con 
l'insegna «Sidis» e in Sicilia 
«S7», la prima rete italiana di 
discount, maxi-discount e 
lperdlscount. La certezza che 
il discount fosse la formula 
vincente, in cui il dettaglio 
s'integrava nell'ingrosso, era 
data dalla velocità con cui le 
Imprese associate alla Vegè 
Io diffondevano ed ancor più 

dal successo decretato dal 
pubblico. La Vegè si dotava 
Inoltre, In questi anni di for
te sviluppo, di nuove struttu
re gestionali: la Flnallm, la 
Dlrco, la divisione Panta-
market per 1 cash and carry, 
la Cisldls per 1 discount, la 
divisione Dettaglio per l su
permercati, i negozi Scudo a 
self-service. 

La divisione Italiana rifor
nimenti collettivi (Dirco) è 
nata 11 12 dicembre 1978 allo 
scopo dichiarato di colmare 
lo svantaggio in cui si trova
va la Vegè italiana nel con
fronti di altre organizzazioni 
distributrici capaci, per la lo
ro struttura anche giuridica, 
di acquistare in nome pro
prio per tutte le filiali. «Le 
nostre strategie di sviluppo 
— dice Marco Bltetto, diret
tore della Dirco — sono state 
ridefinlte in funzione della 
presenza dell'industria. So
no due I punti chiave che ca
ratterizzano 11 nostro rap
porto con l'industria: un 
confronto professionale cor
retto e non basato su posizio
ni di forza ed un Investimen
to comune per soddisfare 1 
bisogni del consumatore. Se
condo noi si deve imporre un 
tipo di marketing integrato. 
Tra l'industria e noi ci sono 
discordanze di opinioni ma 
ci sono anche diversi ele
menti comuni anche se nes
suno, come è logico, vuole ri
nunciare alla propria auto
nomia. L'obiettivo deve esse
re però unico: offrire prodot
ti di qualità ai clienti che 
hanno il diritto ad avere un 
servizio con tutte le garanzie 
possibili». 

Manuela Cagiano 

Protezione del commercio 
La polizza chiamata Ticino 
La relazione tra commercio 

ed assicurazione è senz'altro 
molto stretta. Non si tratta so
lo dell'esistenza o meno di un 
rapporto d'affari sommaria
mente ristretto in una Polizza. 
ma va ben oltre arrivando a ri
congiungere le due componen
ti in una espressione di vera e 
propria parentela. 

Si disputa molto sulla data e 
sul luogo di nascita dell'Assi
curazione. a causa dell'incom
pletezza delle prime figure giu
ridiche ed operative con con
notazioni che richiamerebbero 
alla mente un'attività di tipo 
assicurativo, ma. certamente. 
anche quelle lontane espres
sioni risultano scaturire dall'ini
ziativa e dall'esigenza che gli 
operatori commerciali avevano 
di creare o costituire fondi di 
mutualità che consentissero di 
sopravvivere finanziariamente 
alle avversità ed alla pericolosi
tà. per esempio, dei trasporti 
effettuati per via marittima ol
tre a possibili altre calamità. 

Resta comunque un fatto 
certo che sin dalla seconda 
metà de! XIII secolo si ebbe lo 
sviluppo di un modello assicu
rativo simile per sostanza a 
quello attuale, sorto per sensi
bilità imprenditoriale dei singoli 
grandi commercianti o di colle
ganza di più operatori commer
ciali. propagandosi rapidamen
te in quel «rettangolo» mercan
tile dell'epoca che univa Firen
ze a Genova a Milano e a Vene
zia. 

Il rapporto c'è e confermia
mo è dì stretta parentela. In 
tempi recentissimi, tuttavia, le 
tecniche di indagine denuncia
no un fatto allarmante: la mag
gioranza degli operatori dì 
commercio di oggi non è assi
curata. 

Particolarmente, risulta che 
il 5 8 % degli esercizi in attività 
sono sprovvisti di assicurazio
ne o sono dotati dì copertura 
insufficienti ai loro bisogni ed 
alle loro esigenze. 

Un'analisi geografica del ri
vedo dì sensibilità assicurativa 
denota che circa il 50% degli 
esercizi operanti al nord sono 
assicurati, mentre nelle regioni 
meridionali tale percentuale 
scende sino a circa il 35%. 

Peraltro la categoria, nel suo 
insieme, sulla base delle stesse 
indagini risulta consapevol
mente preoccupata degli effet
ti economici che deriverebbero 
dal verificarsi di un sinistro, te
mendo in primo luogo le con
seguenze di un Incendio 
(83.8%). seguito dal Furto 
(58%) e quindi la protezione 
dei Cristalli (48.9%) e la Re
sponsabilità Civile verso la 
Clientela (46% circa). 

Dove è finita la saggezza e la 
previdenza di alcuni secoli fa? 

È difficile analizzare in modo 
completo un fenomeno tanto 
complesso che denota un'in
versione radicale dì comporta
mento da parte di una catego
rìa cui spetta il diritto di primo
genitura nella vita e nello svi
luppo dell'Impresa di Assicura
zioni. 

Probabilmente il fenomeno 
ha radici in un difficoltoso rap
porto di esauriente comunica
zione e forse nella insufficiente 
sensibilità dell'Istituto Assicu
rativo a fornire delle soluzioni 
adeguate alla portata del pro
blema. 

Un problema che viene pe
raltro vissuto dalla categorìa 
dei commercianti con momenti 
di grave pesantezza economica 
ogni crual volta essi vedono la 
propria attività colpita da even
ti dannosi spesso determinanti 
a decretare l'insuccesso e la fi
ne dell'attività stessa. 

In verità, un ulteriore appro
fondimento di conoscenza 
consente di rilevare che negli 
anni 80 qualche operatore as
sicurativo ha percepito questo 
stato dì cose e passi in avanti 
sono stati mossi da parte di 
alcune Società Assicuratrici ed 
in alcuni casi l'argomento sem
bra essere stato affrontato con 
serietà ed intelligenza. 

Tra queste, merita menzione 
la TICINO Assicurazioni. Com
pagnia particolarmente dina
mica ed in fase dì costante svi
luppo, che ha realizzato una 
propria Polizza, dopo aver stu
diato attentamente la materia. 
che costituisce un vero e pro
prio Programma di Protezione 
del Commercio. 

La Società ha infatti indivi
duato. ricorrendo a fonti di in

formazione quali le associazio
ni di categoria, e sulla base del
la propria esperienza, le parti
colari esigenze tecniche degli 
esercizi commerciali senza tra
scurare alcuni altri fattori, che 
investono il giusto modo di 
stabilire un rapporto corretto 
tra Impresa di Assicurazione e 
Consumatore, quali la chiarez
za delle clausole, la loro sem
plicità di esposizione e di inter
pretazione. 

La TICINO ha confezionato 
un unico stampato di Polizza 
suddividendolo in vari settori, 
quattro per esattezza, che ne 
costituiscono lo scheletro: In
cendio. Furto e Rapina. Cristalli 
e Responsabilità Civile a cui 
fanno poi riferimento le singole 
garanzie di tipo particolare. 

In abbinamento al settore 
Incendio, che ovviamente ga
rantisce i locali, gli arredamenti 
e le merci, sono state previste 
molte garanzie che coprono in 
realtà tutte le possibili evenien
ze a danno di un esercizio com
merciale quali: atti di terrori
smo. atti vandalici, dì malvagi
tà. compiuti in occasione di 
scioperi, sommosse. 

Sono state previste partico
lari garanzie per i danni da ne
gligenza o imperizia dì dipen
denti. da acqua condotta, da 
eventi atmosferici, sono assi
curati i danni da fenomeni elet
trici, alla mancata refrigerazio
ne delle merci oltre ad una se
rie dì ulteriori condizioni dì ga
ranzia; è importante sottoli
neare che la Polizza TICINO 
prevede la corresponsione di 
una somma, aggiuntiva al dan
no reale liquidalo, a titolo di 
indennità per forzato arresto 
dell'attività o 61 mancato utile. 

Il settore delle garanzie Fur
to offre invece una copertura 
completa contro quei danni 
conseguenti alla consumazione 
o al tentativo efi compiere alcu
ni reati che oltre al furto sono: 
la rapina, iniziata anche fuori 
dei locali assicurati, il furto, o la 
rapina a danno dì portavatori o 
di titolare dell'esercìzio che 
stesse compiendo H trasferi
mento in Banca di una somma 
di denaro: i danni a carico di 
Clienti per cose sottratta nel 
corso di una rapina, gfi atti 

vandalici e questo per citare la 
sole caratteristiche salienti di 
questo settore di Polizza. 

Il settore Cristalli prevede 
rassicurazione dei vetri e lastre 
di cristallo, comunque posizio
nati. verificatisi per qualunque 
motivo, anche vandalico. 

L'ulteriore settore di Polizza 
prevede la protezione assicura
tiva delle responsabilità civili 
che fanno carico sul titolare 
dell'esercizio commerciale in 
relazione all'attività esercitata 
e che investono atti o fatti 
compiuti oltreché dal Titolare 
anche da commessi ovvero de
rivanti dagli impianti dell'eser
cizio (es: caduta di insegne), il 
tutto per massimali consistenti 
e fissati in L. 300.000.000. 

La Polizza commercio della 
TICINO protegge quindi l'inte
ro orizzonte dei rischi che in
combono sul commerciante in 
maniera globale e attraverso 
un unico documento: anche 
questo particolare è importan
te per un'economia di gestione 
che consente una sola scaden
za contabile: inoltre, la nuova 
Polizza, racchiusa in un unico 
contratto, è più facilmente in
terpretabile e confrontabile che 
un insieme di carte su cui spes
so si riscontrano ripetizioni 
mentre resta difficoltoso indi
viduare eventuali lacune. 

Ci sembra peraltro che etri si 
offre apertamente ad un con
fronto anche competitivo di
mostra di possedere una non 
frequente dote di trasparenza 
ed efficienza imprenditoriale. 

Lo sforzo ed R lavoro della 
TICINO Assicurazioni risulta 
senza dubbio indirizzato ad of
frire un servizio cS elevata qua
lità. con un metodo proteso a 
migliorare quel rapporto comu
nicativo ancora poco scorrevo
le e forse causa rj quello scar
so successo assicurativo ri
scontrabile presso la categoria 
dei commercianti a ciò anche 
perché TICINO evidentemente 
non rinnega né dimentica quel 
ruolo dì tpro-nipote» di cui si 
parlava ed al quale viceversa 
sembra richiamarsi. 

Mauro BonacchJ 
Ufficio Marketing 

Ticino A$sieuraiioni 


