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ROMA — Sul tema della logi-
sticn abbiamo voluto raccoglie
re alcune considerazioni di im
prenditori ed esperti. 

STANDA — «Noi puntiamo 
a far si che i rapporti con i for
nitori. da tendenzialmente an
tagonisti, si trasformino in un 
intenso scambio di know how e 
in un affinamento di strategie 
comuni — aiierma Nicolò Pel-
li?zari amministratore delegato 
della Standa — per migliorare 
la presenza sul mercato e il li
vello di servizio al consumatore 
che è l'unico e vero patrimonio 
comune. L'equazione fornitore-
partner nel progresso non è uno 
slogan ma condensa lo stile nei 
rapporti Standa-fornitori nella 
logica del "si vince in due", an
che attraverso un "trade mar
keting" che sia componente at
tiva del "consumer marketing" 
complessivo del produttore e 
del distributore». 

•Questo — continua Pelliz-
zari — nelle marche industria
li. mentre in quelle proprie il 
ruolo Standa diventa più attivo 
ricercando, con investimenti 
pubblicitari ridotti, le massime 
economie di scala. Gestendo ef
ficacemente gli stocks, le rela
zioni con i fornitori producono 
il più elevato rapporto quali
tà/prezzo sui prodotti svolgen
do un ruolo di primaria impor
tanza sul mercato. Ed i risultati 
di queste linee (Standa, Sipra-
tic, Louk. Risorsa ed altri) lo 
dimostrano. In questo caso la 
grande distribuzione svolge an
che un ruolo sociale di calmie-
razione dei prezzi e di spinta 
all'efficienza produttiva in un 
rapporto nel quale il regista 
delle scelte è sempre e, comun
que, il consumatore». 

HARILLA — -Il momento lo 
possiamo considerare estrema
mente costruttivo — ci dice il 
dottor Vitali, responsabile del
la logistica della azienda ali
mentare. infatti eia le aziende 
produttrici che quelle di distri
buzione hanno capito l'impor
tanza del dialogo. D'altronde il 
tema della logistica è una tema 
che unisce non certo che divide. 
Negli ultimi sei mesi si sono 
manifestate premesse impor
tanti per arrivare in un prossi
mo futuro ad una maggiore in
tegrazione funzionale ed una 
maggiore efficienza nelle strut-

Logistica? 
Ecco che 
cosa ne 
pensano 

ture logistiche». 
PRILLI COSTRUZIONI 

Spa — «Anche se la nostra 
azienda — ci dice il dottor Pie
rangelo Daccome — non ha un 
rapporto stretto con il commer
cio in quanto noi lavoriamo per 
commesse possiamo dire che 
l'importanza della logistica 
—anche solo quella interna al 
nostro stabilimento e relativa 
all'ottimizzazione di magazzino 
dei prodotti di lavorazione 
(profilati metallici n.d.r.) — è 
fondamentale. Il nostro magaz
zino, infatti, è completamente 
informatizzato tanto che quan
do si abbassa il quantitativo 
delle scorte automaticamente 
parte l'ordine delle aziende for
nitrici». 

NESTLÈ — «Il dialogo con la 
distribuzione commerciale — 
dice Paolo Ricotti, direttore 
commerciale e marketing della 
azienda — pub essere vero solo 
se basato su elementi oggettivi. 
La lcgistica è uno di quelli. In
fatti il circuito che parte dalle 
materie prime, arriva alla pro
duzione e alla distribuzione e 
finisce al consumo è considera
bile come un processo unico. Se 
siamo in grado di individuare 
tutti insieme nuove efficienze 
questo circuito diventa più bre
ve e, quindi, più proficuo per le 
aziende e per il consumatore fi
nale. Per ciò che riguarda la 
Nestlé in Italia abbiamo optato 
per un solo deposito nazionale 
eliminando l'idea di magazzini 
periferici. Ovviamente, però, lo 

sforzo di rendere più efficiente 
il nostro "mondo" può risultare 
vano se non cominciamo a capi
re anche le problematiche della 
distribuzione commerciale. In 
questo senso vanno gli incontri 
che già da un po' di tempo ab
biamo organizzato tra i nostri 
esperti e omologhi del commer
cio. Insomma — conclude Ri
cotti — la logistica è un terreno 
di sicuro interesse per il dialogo 
tra industria e distribuzione 
commerciale». 

OSRAM — .Grandi proble
mi di logistica — afferma Gior
gio Bonamore, responsabile 
Fianificazione e logistica dei-

impresa leader in illuminazio
ne e materiali elettrici — noi 
non ne abbiamo. Da una parte 
perché oltre ad avere la realtà 
produttiva abbiamo parte della 
commercializzazione dei pro
dotti attraverso le consociate, 
ma anche già da una decina di 
anni abbiamo avviata una poli
tica logistica che ci ha portato 
ad una informatizzazione mol
to spinta. Non solo, dunque, 
una capacità di ricezione in 
tempo reale ma anche di eva
sione degli ordini in tempi bre
vissimi. Oltre a ciò bisogna ri
cordare che spesso siamo pre
statori di servizi alle imprese di 
distribuzione da cui la possibi
lità di costruire il magazzino 
presso di noi. Il dialogo dunque 
va benissimo ma bisogna pen
sare anche alla possibilità di 
"interfaccìarsi" con chi vende 
e, perché no?, anche con lo 
stesso cliente. Noi siamo già 
predisposti a questo». 

Dalla nostra redazione 
BOLOGNA — La logistica è 
quella scienza che, applicata 
per esempio ad un grande 
centro di distribuzione di 
prodotti vari, riesce a far 
guadagnare solo nel primo 
anno di applicazione due 
giorni di giacenza delle mer
ci in magazzino. Come sono 
riusciti a fare al Cicc, il Con
sorzio Interregionale coope
rative di consumatori strut
tura di magazzino del siste
ma distributivo Coop dell'E
milia Romagna. Provvede 
all'approvvigionamen to, 
stoccaggio, prelievo e distri
buzione delle merci in più di 
300 punti vendita, a partire 
dalle Coop Nordemllia, Coop 
Modena, Coop Emilia Vene
to, Coop Ferrara e Coop Ro
magna-Marche. 

La sede del Clcc è ad Anzo-
la nell'Emilia, alle porte di 
Bologna, con sedi decentrate 
a Reggio Emilia, Cesena e 
San Vito al Tagliamento In 
Friuli. È II più grosso centro 
di distribuzione Italiano di 
generi alimentari, uno del 
primi in assoluto. Ma quello 
che fa del Clcc di Anzola II 
centro di distribuzione all'a
vanguardia In campo euro
peo è 11 sistema di gestione 
delle scorte. 'L'obiettivo a 
cui tendere — spiega l'inge
gner Giuseppe Cuffaro, di
rettore della logistica del 
Cicc — è di rendere massimo 
Il servizio e minimizzare 
l'immobilizzo nel prodotti In 

magazzino. Un centro come 
il nostro fa da serbatolo ver
so l punti di vendita e da cu
scinetto verso l fornitori: 
dobbiamo essere In grado di 
garantire la presenza delle 
merci al momento dell'ordi
ne ma con un periodo di Im
mobilizzazione Il più breve 
possibile in relazione, ovvia
mente, al livello di servizio 
che si vuol dare: 

Nella duplice funzione di 
serbatolo e di cuscinetto II 
Cicc di Anzola, in un anno 
appena, nel 1983, applicando 
i metodi più avanzati della 
logistica, e riuscito a guada
gnare ben due giorni di gia
cenza, da 22 a 19. «La proie
zione, a tutt'oggl, perii 1986, 
è di quasi 16 giorni e mezzo, 
molto meglio dell'obiettivo 
di 19 che ci eravamo prefis
sati: »Un giorno medio di 
vendita — spiega l'Ingegner 
Cuffaro — equivale ad un 
miliardo e 200 milioni. Signi
fica aver Immobilizzato un 
miliardo e 200 milioni in me
no. Non è poco: 

Partiamo da una situazio
ne, per ipotesi, senza un pun
to Intermedio di distribuzio
ne tra produzione e punti 
vendita. Le strade che colle
gherebbero i primi al secondi 
e viceversa si intersechereb
bero senza nessuna regola, 
In un groviglio di incroci da 
cut sarebbe difficile uscir 
fuori. *Un supermercato, 
mediamente — osserva l'in-

Il consorzio interregionale 
cooperative di consumatori 

dell'Emilia-Romagna - Il più 
grosso centro distributivo 

italiano - Parla l'ing. Cuffaro 

gegner Cuffaro — ha a che 
fare con non meno di 500 for
nitori, ossia con 500 Interlo
cutori con l quali tratta dalle 
4.000 alle 4.500 voci diverse: 
«La vendita di ciascun pro
dotto — aggiunge II respon
sabile della logistica della 
Clcc di Anzola Emilia — non 
è elevatissima, per cui non 
avere nessun sistema Inter
medio di stoccaggio signifi
cherebbe dover tenere molta 
merce Immobilizzata In ne
gozio. Tolti pochissimi pro
dotti, un'ottantina al massi
mo, la gran parte del restanti 
vende mediamente un carto
ne alla settimana: 

*Un centro di distribuzio
ne — prosegue l'ingegner 
Cuffaro — consente, invece, 
di minimizzare le singole 
giacenze: c'è un unico inter
locutore e le quantità richie
ste possono essre soddisfatte 
anche In quantitativi mode
sti. Chiaro che II tutto vale 
anche dal versante fornito
ri: 

Vediamo ti problema pro
prio da quest'ultimo versan
te. In magazzino è stoccato 
un certo numero di pezzi di 
un prodotto. Quando e quan
to ordinarne? 'Per risponde
re — osserva l'ingegner Cuf
faro — bisogna mettere a 
fuoco alcune variabili, a par
tire dalla previsione di quello 
che potrà succedere nel futu
ro Immediato. Ma per sapere 
del futuro bisogna prima di 
tutto conoscere il passato, 
più o meno recente. Allora, 
di ciascun articolo si rico
struirà l'andamento di ven
dita nell'arco di un anno e 
nell'immediato passato (una 
settimana, dieci giorni pri
ma). Spetterà al riordinatore 
dare la prevalenza all'uno o 
all'altro andamento o di ml-
xarli prima di confermare 
l'ordine: 

Quando si contratta con 11 
fornitore non si può non te
ner conto di una serie di vin
coli fisici. *La parte del leone 
— osserva Mirella Muratori, 

responsabile dello sviluppo 
gestionale del Cicc — la fa 
ancora il produttore, anche 
se da un po' di tempo, da 
quando la grande distribu
zione si è organizzata, le cose 
sono un po' cambiate: 'Uno 
del vincoli, per esempio — 
dice l'ingegner Cuffaro — è 
dato dalle modalità di paga
mento, ma va tenuto conto 
anche del costo del denaro o 
di eventuali sconti per deter
minati quantitativi di carto
ni acquistati: 

Ebbene, alla luce di tutti 
questi vincoli, quanto e 
quando ordinare? 'Di un 
prodotto — risponde l'inge
gner Cuffaro — bisogna or
dinare la quantità "ideale" 
necessaria per riportare al 
giusto livello di scorta senza 
immobllizzare una quantità 
di denaro superiore a quella 
Imposta dal vincoli contrat
tuali: 

Al fini dell'organizzazione 
del magazzino, per evadere 
nel tempo più breve e più 
soddisfacente possibile le ri
chieste da parte del punti 
vendita, ti confronto aistrl-
buzione-fornitorl è appena 
avviato. 'L'interfaccia con la 
logistica del fornitore pre
senta ancora — osserva l'in
gegner Cuffaro — aspetti 
non risolti. Per esempio in
fluisce non poco la chiusura 
estiva. Ora la situazione sta 
migliorando, ma c'è ancora 
molto da fare: ad agosto le 
fabbriche chiudono, non l 

supermercati che, anzi, lavo
rano di più. Ecco allora che 11 
centro di distribuzione deve 
riempire il magazzino pri
ma. Questo fenomeno, guar
da caso, penalizza proprio 
quelle aziende che sono In 
grado di ruotare più veloce
mente. Ma, per fortuna, è un 
fenomeno che anche per la 
crescita della quota della di
stribuzione organizzata sta 
cambiando: 

•L'altro problema non ri
solto — dice l'ingegner Cuf
faro — è quello della pallet
tizzazione. È un neologismo 
che deriva da pallet, il conte
nitore base usato in magaz
zino per lo stoccaggio delle 
merci. CI si sta orientando 
sulle misure standard di ot
tanta per centoventi centi
metri. Ma, a livello di produ
zione, non tutte le aziende 
lavorano con lo stesso stan
dard. Per cui, alcune volte si 
è costretti ad immagazzina
re aria e non merci: AI Cicc 
di Anzola ogni giorno me
diamente escono, destina
zione punti vendita, circa 
53-54mlla cartoni di prodotti 
vari, ne entrano 55-56mila. 
Va bene che l'aria pesa poco, 
ma si preferirebbe far viag
giare ed Immagazzinare 
frutta, verdura, formaggi, 
salumi, detersivi, pane e tut
to quanto si vende in un su
permercato. 

Franco De Felice 

Come rendere facili le parole difficili 

APPROVVIGIONAMENTO: insieme delle disposizioni prese 
sul piano commerciale, amministrativo e logistico, per acquistare, 
ricevere e stoccare le merci necessarie ai bisogni dal punto di 
vendita o del centro di distribuzione. 

ASSORTIMENTO: insieme dei prodotti che hanno tra loro dei 
rapporti definiti in funzione delle caratteristiche dell'organismo 
distributivo. 

BLISTER: speciale tipo di confezionamento di piccoli articoli in 
cui il prodotto è racchiuso in una cupoletta di palstica trasparente 
saldata a caldo su un foglio rigido. 

CADENZARIO: documento che permette di conoscere, attra
verso la registrazione delle entrate e degli stocks, l'importanza 
delle uscite. 

CHECK LIST: lista guida. L'insieme delle operazioni che una 
persona deve fare in sequenza per effettuare correttamente un 
determinato lavoro. 

CODICE: numero utilizzato per designare un articolo, pressò il 
fornitore o presso il distributore, per la trasmissione elettronica 

dei dati. 
COMMERCIALIZZAZIONE: insieme delle operazioni che van

no dall'uscita di un prodotto dalla linea di produzione fino alla sua 
messa sul mercato. 

CONFEZIONE: quantità di articoli contenuti nell'imballaggio 
minimo del fornitore, unità di ordinazione. 

CONTAINER: contenitore, generalmente metallico, per vari ti
pi di merce. 

DISTRIBUZIONE FISICA: insieme delle operazioni di stoccag
gio, di smistamento, di trasporto, di sistemazione del reparto fino 
al domicilio del cliente. 

INVENTARIO: insieme delle operazioni per rivelare la consi
stenza effettiva delle merci immagazzinate. L'ammontare dell'in
ventario figura nella voce «.stocks» del bilancio di gestione. 

LOTTO: blocco di merci isolato, destinato a una vendita specia
le. 

PACKAGING: è la veste con cui il prodotto si presenta al consu
matore finale. Può anche indicare lo studio delle confezioni. 

PACKING: imballo, imballaggio per il trasporto. Non appare, 
normalmente, al consumatore finale. 

PALLET: piattaforma di carico, generalmente in legno, che per
mette una movimentazione delle merci con l'uso dei muletti. 

PIKING: con questo termine si intendono tutte le attività di 
prelievo all'interno del magazzino. 

ROTTURA DI STOCK: condizione di disservizio dovuta all'im
possibilità di un'azienda a soddisfare immediatamente la doman
da di un dato prodotto o servizio. 

SELF LIFE: periodo di tempo durante il quale la merce può 
rimanere in stock senza deteriorarsi. 

STOCKISTA: persona o società depositaria di beni per conto 
del fornitore. 

TURN OVER: termine utilizzato in logistica per designare la 
velocità alla quale si verifica la rotazione degli stock immagazzina
ti. 

(a cura di Corrado Corradi) 

zio a tutti 1 produttori che di
spongono dir eti distributive 
proprie e a quelle 15 o 20 
strutture che operano nella 
grande distribuzione in Italia. 
La sovrapposizione di reti, 
tragitti, percorsi, scorte risul
ta, percepibile con grande fe
licità. Le possibilità di intrec
cio offrono questa volta un la* 
birinto ancora più complicato 
di prima e per le aziende è an
cora più difficile scegliere 
quale strada far fare ai pro
dotti che escono dagli stabili
menti per raggiungere il ne
gozio in cui devono essere ven
duti. La principale conclusio
ne che da ciò si può t rarre è 
evidente. 

Ciascuna azienda (produtto
ri e distributori che siano) ope
ra nell'ambito della propria 
economicità e realizza in que
sta «miopia» la sua massima 
efficienza. Ciascuna azienda, 
in al tre parole, risulta, ad un 
esame esterno, efficientissi 
ma ma il sistema composto 
dalle varie aziende risulta ca 
ratterizzato da duplicazioni di 
attività, inefficienze, soprat
tutto da doppi costi. Costi che 
vanno inevitabilmente a gra
vare sull'ultimo anello della 
catena distributiva: il consu
matore finale. Ecco il motivo 
dell'ulcera del dott. Rossi. lui 
stava lavorando bene, dopo 
tutto, all'interno della sua 
realtà ed altrettanto bene sta 
vano lavorando coloro che, 
operando nella grande distri
buzione, avevano deciso di 
scrivergli. È il sistema che in
vece non risulta efficiente, e 
che per essere migliorato ri
chiede ben altri interventi che 
una lettera o un suggerimento 
telefonico tra due «poveri» di
re t tor i La realtà stimola don 
que cambiamenti, ma che sia 
no radicali: soprattutto estesi 
a •livello sistema» e non a «li
vello aziendale». 

Ma esiste 
una soluzione? 

Vediamo, dunque, come po
trebbe realizzarsi una struttu
ra più moderna dell'attuale 
che, alla resa dei conti, si di 
mostri comunque vantaggiosa 
oltre che per il sistema com 
plessivo (cui nessuno pare, per 
ora, interessato) anche per le 
singole aziende: produttori e 
distributori. Partiamo dai 
punti di sovrapposizione: (in
nanzi tutto) le scorte, che sono 
duplicate su almeno quattro 
livelli; l ' s t rut ture de) magaz
zini, ancora duplicate so quat
tro livelli; i trasporti e le con
segne, intrecciali come non 
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mai; le informazioni, i termi
nali, tutti i sistemi di gestione 
e cose di questo genere. 

Proviamo allora a disegna
re un nuovo sistema ingrado 
di realizzare Io stesso servizio 
di oggi (per intenderci la con
segna dell'olio a quel nego
ziante di Rossano Calabro) pe
rò con costi globali minori. Lo 
schema cui ci riferiamo può 
essere quello della figura 5. 

Cancelliamo tutti i livelli 
distributivi, i magazzini, le 
strutture dei produttori e dei 
distributori, tutte le informa
zioni intermedie e cosi via, e 
facciamo nascere una nuova 
struttura. La chiameremo 
•nuova struttura sostitutiva» e 
diventa, in pratica, il cuore 
del nuovo sistema. Si tratta di 
un centro operativo di cui (per 
ora) non specifichiamo a chi 
debba competere la conduzio
ne. Potevano dunque avere ra
gione entrambi quelli che han
no mandato le lettere al dot t 
Rossi, il centro può essere sia 
della grande distribuzione sia 
della produzione, sia dello 
stesso dot t Rossi che decide di 
mettersi in proprio. Questo 
nuovo centro opera ricevendo 
dai produttori (molte aziende) 
e distribuendo sia ai piccoli 
dettaglianti sia alla grande di
stribuzione (molti clienti). 

Tentiamo di sviluppare 
questo concetto attraverso un 
esempio: la distribuzione di 
tre prodotti alimentari: pasta, 
olio e tonno a tre diverse cate
ne distributive. IL sistema di
stributivo globale può essere 
assimilato allo schema della 
Figura 6. 

Ovviamente, in questo si
stema, le consegne dirette 
continoano ad avvenire nella 
maniera tradizionale visto la 
loro incontestabile economici
tà. La struttura distributiva 
ausiliaria ha invece il compito 
di rioìvere dai produttori i 
prodotti destinati alle catene 
e di consegnarli nel giro di po
che ori» (la struttura ausiliaria 
può anche operare 24 ore su 
24) alle catene distributive ed 
ai clienti in genere. Vediamo 
nel dettaglio i punti di forza 
del sistema. 

I produttori non sono pena
lizzati da alcuna diseconomia 
di trasporto. Non dimentichia
mo che essi continuano ad in
viare direttamente ai grandi 
clienti i carichi interi. D'altro 
canto essi eseguono la miria
de di consegne «piccole e fre
quenti* attraverso un unico 
centro ausiliario e ciò consen
te loro di inviare, ancora una 
volta, carichi completi (rag
gruppamento in un solo carico 
le consegne per più clienti) 

I clienti ricevono I prodotti 
con frequenza elevata, econo* 

micamente e attraverso un 
numero ridotto di automezzi. 
Questi infatti scarcano «in una 
sola volta» i prodotti di più 
fabbricanti (nel nostro esem
pio: tonno, pasta e olio). Per 
quanto riguarda le consegne, 
anche queste avvengono in 
maniera economica, basti 
pensare alle elevate possibili
tà di riempire un automezzo 
dal momento che si deve con
segnare più d'un prodotto ad 
uno stesso utente. Durante il 
giorno arriva un minor nume
ro di camion (ma a carichi 
completi), le banchine non so
no intasate. 

La freschezza del prodotto 
si mantiene sempre a valori 
elevati. Le rotazioni aumenta
no considerevolmente, i fab
bricanti non hanno interesse 
(né necessità) a mantenere 
scorte alte. Diminuiscono i 
punti di scorta. 

Il sistema, nel suo insieme 
diventa più economico (mino
ri livelli distributivi, minori 
scorte io ciclo, anche minori 
guadagni complessivi). 

Si è, dunque, ipotizzato un 
sistema che può presentare 
vantaggi di gestione enormi 
rispetto alle tradizionali si
tuazioni distributive. Si hanno 
meno punti scorta, un più ri
dotto numero di strutture fisi
che e per di più caratterizzate 
da maggior efficienza. È pos
sibile investire in automazio
ne, i volumi operativi sono 
sempre molto elevati, ogni in
vestimento si giustifica. Si de
ve compiere un numero più 
basso di viaggi e contempora
neamente si realizza una 
maggiore frequenza di conse
gne. Infine si hanno meno 
scorte ed i prodotti giungono 
sempre più freschi al consu
matore. 

In altre parole si è messo in 
condizione il dott. Rossi dir 
ispondere ai suoi due interlo
cutori dicendo ad entrambi — 
certamente, vediamoci e rifa
remo tutto nuovo —. E poi in 
dotL Rossi brinderà, di prima 
mattina e per di più in azien
da, ma nessuno potrà dirgli 
nulla: i costi distributivi, 
quell'anno, diminuiranno del 
20 per cento. 

• ingegnere esperto di logisti
ca, consulente della Gea (con
sulenti associati gestione 
aziendali) docente all'istituto 
studi direzionali (Istud) nel
l'area della produzione, esten
sore, assieme ai professori Roy 
Shapiro e James Heskett della 
Harvard Business school di 
Boston, di un libro dal titolo: 
•L'altra faccia della logistica: 
la strategia' edito dalla Isedi e 
prossimamente in libreria. 
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Su Vostra segnalazione allo 02/4232582 - 4233739. un nostro consulente 
potrà essere a Vostra disposizione per: 

— stimare il valore commerciale della Vostra attività; 
— valutare le reali possibilità di cessione (totale o parziale); 
— analizzare il Vostro caso e ricercare il miglior acquirente attraverso i mez

zi più consoni; 
— assicurare completa assistenza e consulenza per l'intera operazione di 

cessione. 

Senza richiedervi alcuna esclusiva, con la massima serietà e riservatezza su
pereremo le Vostre difficoltà anche con l'ausìlio di Istituti Finanziari che inter
verranno a sostegno dell'operazione qualora la parte acquirente non avesse suf
ficienti disponibilità finanziarie. 

RICORDATEVI UNA TELEFONATA POTREBBE RISOLVERE 

IN TEMPO BREVISSIMO OGNI VOSTRO PROBLEMA. 

CIM sri Consulenze Intermediazioni Mobiliari j 
P.za Napoli, 36 -20146 Milano l 
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