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A economia aziendale ha 
y ormai chiaramente in 

dicato la funzione logi 
stKa come uno dei fat
tori decisivi di competi 

"*mmmm tivitii delle imprese, so
prattutto relativamente a tre aspetti 
i he ( arattenz/ano lo scenario pre
visto |* r gli anni Novanta la globa
le/azione dei mercati, la diversifi 
i azione delle gamme produttive e 
la maggiore richiesta di servizio 
Olìiftmo della logistica è, infatti. 
e lassic,unente quello di consentire 
il migl.or servizio al minore costo, 
tutto questo attribuendo ai diversi 
\>HK essi aziendali caratteristiche di 
maggiore flessibilità 

Il ruolo della logistica, proprio 
pea he strettamente legato al con
tenuto di servizio delle produzioni, 
meste un'importanza particolar
mente marcata nel settore della di
stribuzione D'altra parte, oggi si 
pone con forza da parte dei distri
butori l'esigenza di acquisire i siste
mi di gestione propri dell'impresa 
industriale Questo è un processo 
che e andato molto avanti in Fran 
eia Gran Bretagna e Germania, 
paesi in cui il settore distributivo si è 
concentrato in pochissimi gruppi di 
dimensioni mollo nlevanti, i quali 
hanno imposto ai produttori l'as
sunzione di assetti ad essi funziona
li Non è casusale che nei piani stra
tegici delle maggiori imprese euro-
|X'e di largo consumo viene spesso 
indicato come obiettivo pnontario 
quello di attenuare il potere dei di
stributori 

In Italia già le imprese della gran
de distribuzione vengono gestite 
(on sistemi industriali che si espri
mono essenzialmente nella unita-
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Logistica, elemento competitivo tra le imprese 

La distribuzione 
preferisce i metodi 
da impresa industriale 
DORAIACOBELLI 

netà dei processi aziendali Su que
sta strada sono, seppur con mag
giori difficoltà, anche i gruppi della 
distribuzione organizzata Nell'uno 
e nell'altro caso, anche se con mo
dalità diverse, ci si pone l'obiettivo 
di ottimizzare la presenza territoria
le attraverso la promozione, la sele
zione e l'associazione di punti di 
vendita tenendo conto dei bacini di 

utenza da servire e della domanda 
proveniente dal consumo In que
sta ottica vengono scelti gli assorti
menti di prodotti da offnre nei vari 
punti vendita, la dislocazione delle 
merci viene continuamente modifi
cata allo scopo di rendere ottimale 
lo sfruttamento degli spazi ed il ser
vizio ai clienti Una parte crescente 
dell'atttenzione aziendale viene poi 

dedicata agli aspetti logistici in sen
so stretto, che per a.tro rappresen
tano una quota significativa dei 
margini del distnbutore si tratta 
dell'organizzazione degli armi da 
parte del produttore e delle spedi
zioni al punto vendita nonché del-
l'ottimizzazione dei livelli di stock. I 
distributori stanno anche investen
do molto sul fronte del contenuto di 

servizio dei prodotti v 

Tutti questi elementi che sono 
punti di forza della distnbuzione at
tuale in termini di economicità e di 
efficienza rappresentano potenziali 
sfere di collaborazione con la pro
duzione È il caso, in particolare, 
dell'area del controllo dei prezzi e 
delle promozioni, dell'analisi e del
l'intervento sul rendimento degli 
spazi e quella dell'ottimizzazione 
della gestione Fisica delle merci. Si 
assiste ad un'evoluzione delle mo
dalità di gestione delle rendite che 
sposta il rapporto tra prcdultore e 
distributore dalla problematica del 
prezzo-margine a quella di un'of
ferta integrata di prodotti e servizi 

Tale spostamento, però, per le 
caratteristiche organizzative pro
prie ancora della maggior parte del 
nostro sistema imprenditonale, non 
può dirsi pienamente compiuto Es
so implica, infatti, un profondo 
cambiamento culturale nelle im
prese di produzione, con il supera
mento di alcune figure tradizionali 
come quella del buyer o. comun
que, con la sua integrazione, nel 
rapporto con la distribuzione, attra
verso l'introduzione di specialisti 
esperti nella gestione degli spazi. 
nel marketing del punto vendita, 
nel controllo di gestione ecc. 

Il fatto, comunque, che in Italia le 
concentrazioni nella distribuzione 
si siano realizzate, ma in misura più 
contenuta che in altri paesi euro
pei, lascia ancora alcuni margini 
perché le imprese industriali gesti
scano in modo efficace la distnbu-
zione e realizzino il necessano 
coordinamento funzionale con gli 
operatori specializzati della distri
buzione 

Intervista a Botti dell'Anva-Confesercenti 

L'ambulante 
non è più 
discriminato 
MICHELE VENTURA 

M
ario Botti è l'attuale se
gretario nazionale del-
l'Anva Confesercenti e 
presidente onorano del-
I Unione europea del 

"™™"•• commercio ambulante. 
l'oca 

Senta Botti, e per quel che ri
guarda l'ambulantato in Italia co
me va? 

(' è un nuovo profilo gmndico. deli
neato dalla legge 1J2. che ndehm-
sre la ( ategona 

Di cosa si tratta esattamente? 
Questa legge è i! prodotto dell- n-
UMHIK azioni della categona Si 
equipara quasi del tutto questo 
comparto agli alln settori comme
da!! 

Perché quasi? 
Ci vino ancora delle d fferenze tra 
noie gli altri commercianti per quel 
che riguarda la costituzione di so 
ciet.i Anc he se un grosso passo 

avanti è slato fatto anche in questo 
senso La differenza è che la cate
goria non può ancora istituire so
cietà di capitale, ma solo quelle di 
persone. Evidentemente chi svolge 
questo lavoro non è ancora consi
derato 'affidabile-. Si tratta di un li
mite contro il quale chiaramente ci 
batteremo. 

Allora in futuro anche voi potre

ste godere di rapporti di credito 
conte banche? 

Certamente questa possibilità di es
sere «uguale agli altn< è una apertu
ra di credito nei confronti degli isti
tuti bancan. E permetterà agli ope
ratori del settore di accedere anche 
a finanziamenti Tra l'altro, il no
stro. è un settore profondamente in 
evoluzione, in ristrutturazione. Mol
ti stanno affrontando grosse spese 
per i mezzi di trasporto Gli auto
market e gli altri mezzi di trasporto 
sono strumenti essenziali per l'eser
cizio di questa attività commercia
le. Questi investimenti sono la di
mostrazione che stiamo vivendo un 
momento fortemente significativo 

Lei parla di un momento forte
mente significativo per il settore, 
proprio in un periodo non troppo 
felice per la nostra economia. 
Come si spiega questa vostra 
controtendenza? 

Quando si verificano a livello ma
croeconomico delle difficoltà noi. 
stranamente, troviamo nei mercati 
rionali maggiori clienti Questo non 
vuol dire che non vi siano altri pro
blemi come ad esempio l'aumento 
della benzina Però per quanto ri
guarda il lavoro in se stesso va detto 
che c'è una tenuta molto positiva 
Una situazione economica difficile 
porta addirittura molti commer
cianti a chiudere i loro negozi per 
tornare al mercato 

Quali sono le attività commercia
li in maggiore espansione? 

C'è sicuramente un forte nlancio 
del settore alimentare, con partico
lare riferimento alle vendite di frutta 
e verdura Poi il settore dell'abbi

gliamento e delle merci varie 
E 0 rapporto tra produttori e ven
ditori ambulanti qual è? 

È certamente un rapporto privile
giato Per due ragioni molto preci
se la prima è che gli ambulanti ac
quistano grossi quantitativi di mer
ce. In secondo luogo vendono la 
merce molto velocemente. Ed han
no una rotazione di prodotti più ra
pida di quelle dei negozi 

Che rapporti avere con i commer
ciai] ti tradizionali? 

Beh, tenga conto che noi siamo una 
delle tre grandi tipologie di vendita 
Dopo la grande distribuzione, il 
commercio tradizionale, c'è il siste
ma dei mercati Provochiamo forti 
tensioni concorrenziali, ma questo 
va bene- è tutto a favore del consu
matore. 

Intorno aU'ambulantato ruotano 
grossi interessi. Tutto dò incide 
anche sul rilascio delle licenze? 

La nuova legge ci permetterà di di
sciplinare gli ingressi nel settore. Fi
no a questo momento le licenze ve
nivano. invece, rilasciate a discre
zione del sindaco. La conseguenza 

è stata che abbiamo assistito ad un 
forte inflazione dorata ad un ecces
sivo permissivismo da parte del-
l'ammnin'istrazioni pubbliche II 
settore è stato fino ad oggi governa
to in maniera profondamente clien
telare. Specialmente al sud. ma non 
solo. Quando c'è aria di campagna 
elettorale le licenze vengono rila
sciale a pioggia È chiaro che tutto 
ciò ha prodotto dei guasti e delle 
tensioni incredibili 

Con questa legge sari possibi
le davvero stroncare il clienteli
smo? 

In futuro il sindaco non potrà più ri
lasciare la licenza se prima non sa
rà stato definito materialmente il 
posto di lavoro. Quindi le licenze 
saranno subordinatte all'assegna
zione degli spazi. Spazi che saran
no adibiti ad una determinata attivi
tà commerciale che Regioni e Co
muni pianificheranno. Sempre che 
nel regolamento di esecuzione e 
nelle sue note operative, sulle quali 
stiamo tutti noi lavorando, si ritrovi
no lo spirito ed i contenuti posi
tivi della legge. Spero di non dover 
incorrere in pericoli di stravolgi
mento. 

Per concludere, visto che abbia
mo affrontato il discorso di una 
riqualificazione dell'intera cate
goria, che rapporto avete con gli 
eitracomunitari? 

Il problema non è il colore della 
pelle, è un problema di ordine. Lei 
può capire che l'anarchia può por
tare grossi problemi di ordine pub
blico. Ben vengano gli extracomu-
nitan ma che rispettino, come gli al
tri le regole 
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I
a Coop è un colosso 
con due milioni e 
400mila consumatori 
associati, 420 imprese 
affiliate, più di 1200 

•••••••• punti vendita, quasi 
trentamila occupati e un fatturato 
che per la fine del '91 prevedibil
mente dovrebbe arrivare ad ottomi
la e cinquecento miliardi (nel 79 
era di 739 miliardi). In questi ultimi 
anni la Coop ha lavorato essenzial
mente per consolidare la posizione 
di leader del mercato che detiene 
con il 15,4 per cento del fatturato 
totale. Per raggiungere questo 
obiettivo già dalla fine degli anni 
settanta la Coop ha avviato una for
te ristrutturazione: sono stati chiusi 
tanti piccoli negozi non più produt
tivi, liquidate le cooperative in defi
cit non più salvabili e centralizzata 
la contrattazione per tutti i prodotti. 

I mutamenti che stanno investen
do l'intero settore sono davvero im
ponenti e la battaglia per la supre
mazia ormai si fa anche a colpi di 
spot pubblicitari. In questo campo 
la Coop fa le cose in grande: una ci
fra a nove zeri sarebbe il compenso 
concordato per Woody Alien che 
ha girato i quattro filmati presentati 
nel settembre scorso nell'ambito 
della Biennale di Venezia. L'opera
zione è stata certamente di grande 
effetto. Di questi filmati pubblicitari 
si è parlato moltissimo e lo scopo 
sembra davvero raggiunto: le quat
tro storie girate da Alien illustrano 
alla perfezione le caratteristiche di 
fondo della Coop che la distinguo
no dalle altre catene della distribu
zione. I messaggi sono queli di 
sempre: •prodotti con amore-, 'la 

Nostra intervista al presidente della Coop, Ivano Barberini 

«Per noi due obiettivi: 
rafforzamento 
e nuovi ipermercati» 
SIMONA VETTRAIHO 

L'EVOLUZIONE DELLA COOP: 1965 -1990 

196$ 1973 1978 198$ 1990 

Le Cooperative 
I punti vendita 
II giro di affari (*) 

1.287 956 645 503 431 
3.869 2.793 1.700 1361 1.282 

123 241 739 3.960 7.448 

(*) miliardi di lire 

Coop sei tu». Tutto va a gonfie vele 
per la Coop mentre il comparto di
stributivo continua a modificarsi a 
ritmi incalzanti. 

Al presidente della Coop Italia, 
Ivano Barberini, chiediamo co
me si è organizzata la Coop per 
rispondere agli imponenti muta
menti che interessano il settore. 

Da tempo ormai lavoriamo su due 
direttrici: ristrutturiamo ia rete esi
stente e ci rafforziamo dove siamo 
già presenti e impiantiamo gli iper
mercati in zone nuove per noi. A 
Modena, per esempio, andiamo già 
molto bene con i supermercati e 
continuiamo così, magari miglio
rando il servizio. In altre zone, scen
dendo più a Sud, cerchiamo spazi e 
opportunità nuove. Sulla distanza 
comunque puntiamo agli ipermer
cati. La Coop sta potenziando al 

L'esperienza di Coop Emilia Veneto 

Se il lavoratore 
è informato 
si decide meglio 
PATRIZIA ROMAGNOLI 

D
n nuovo approccio nel
le relazioni industriali: 
con il «progetto svilup
po competenze» che ha 
introdotto nuove forme 

ammm di relazioni industriali. 
la Coop Emilia Veneto si mette al
l'avanguardia di un nuovo modo di 
concepire le relazioni industriali, 
vantaggioso per sé e importante per 
i lavoratori. Con questo progetto 
elaborato sul versante teorico dal 
professor Stefano Zan, direttore 
dell'Arce, (associazione ricerche 
organizzative e sulla cooperazione, 
a Bologna), si intende ricercare for
me di coinvolgiménto dei lavoratori 
su un piano diverso da quello delle 
abituali posizioni di contrapposi
zione. L'assunto fondamentale in 
questo progetto è in primo luogo 
l'impegno - da entrambe le parti -
per realizzare condizioni più civili 
di lavoro. Questo è l'assunto fonda
mentale, valido per tutte le catego
rie, dall'operaio al dirigente. Condi
zioni più civili di lavoro significa 
avere la consapevolezza (l'intelli
genza) di quello che si fa, con chi. 
per chi e perchè. Dai punto di visja 
più operativo, dell'organizzazione, 
il punto di partenza del «progetto 
sviluppo competenze» è individua
re uno «spazio organizzativo siste
matico»: pud trattarsi di una riunio
ne periodica, prefissata e dotata di 

valore, di utilità. Poi c'è la questione 
dell'organizzazione economica' 
creare occasioni in cui il singolo la
voratore può fare osservazioni sul 
modo quotidiano di produrre, sul
l'uso delle tecnologie, sulle priorità 
delle lavorazioni e cosi vìa. Altro 
punto fondamentale è quello del
l'informazione: una sistematica e 
aggiornata informazione dei dipen
denti sull'andamento dell'azienda, 
sulla sua posizione nel mercato, 
sulle sue strategie di breve e medio 
periodo contribuisce sia a comple
tare la già citata «intelligenza» del 
lavoro sia a sostenere e fare frotne a 
situazioni di incertezza ed eventual
mente prendere decisioni. Si in
staura un rapporto di coinvolgi
mento nuovo e tutto ciò rientra in 
uno schema che la Coop Emilia Ve
neto ha introdotto da qualche an-

massimo le capacità di sviluppo de
gli iper (ne allestiremo 15 o 16 nei 
prossimi tre anni) e dei super (altri 
70 sempre nel prossimo triennio). 

Da sempre siete fortissimi al 
Nord. State pensando, come ha 
accennato ad estendere su tutto 
il territorio nazionale la vostra 
presenza? 

Stiamo lavorando per creare una 

nuova «rete» sulla fascia adriatica, 
dal Veneto alla Puglia, mentre sulla 
fascia tirrenica stiamo sviluppando 
l'esistente Al sud appare, ancora 
molto difficile riuscie a trovare spazi 
e disponibilità 

Parliamo ora dell'organizzazio
ne delle vostre cooperative. 

Distrettualizzazione è la parola 
d'ordine di questo ultimo periodo 
per le nostre imprese Bisogna 
coordinare l'attività interregionale, 
fornire strumenti per attuare pro
cessi di concentrazine di imprese e 
di strumenti 

Per il futuro impegno sulla fascia 
adriatica come pensate di muo
vervi? 

Creeremo un Consorzio interregio
nale, un'Associazione distrettuale 
per la corcertazione dell'attività ed 
ovviamente una Società Adriatica 
Ipermercati per lo sviluppo degli 
iper. Poi awieremo un processo per 

no, ribaltando in parte l'imposta
zione della filosofia aziendale. Da 
qualche anno, infatti la Coop ha in
trodotto a fianco del bilancio eco
nomico, quello di «responsabilità 
sociale». «Questo significa prendere 
in considerazione 'tutti' i fattori non 
solo quelli esclusivamente econo
mici: se un'azienda produce nfiuti 
più o meno nocivi, nel bilancio de
vono entrare anche i suoi obblighi 
nei confronti dell'ambiente, e gli 
eventuali costi di depurazione, e 
cosi via. In un'ottica nuova, che 
concili l'efficienza produttiva con la 
considerazione dell'interesse socia
le, anche il sindacato deve cambia
re atteggiamento: non una gestione 
difensiva delle politiche del perso
nale, ma un'azione proposrtiva, che 
considera oltre al fattore produttivo 
anche altre variabili.» A tutto ciò 
corrisponde qualcosa di concreto, 
ossia il contratto di lavoro dei di
pendenti di Coop Emilia Veneto, 
sperimentato per la prima volta due 
anni fa. al momento dell'apertura 
del primo ipermercato in un centro 
commerciale, al Centro Borgo di 
Bologna. L'idea è che a lavoratori 
più competenti e responsabili pos
sa corrispondere anche un livello 
più alto di confronto sindacale. 
Contrariamente ai modelli adottati 
nei grandi ipermercati all'estero, e 
anche in Italia, nell'ipercoop Borgo 
ben il 78% dei dipendenti è a tempo 

pieno. Normalmente si pensa infatti 
che per rispondere alle oscillazioni 
periodiche dell'afflusso del pubbli
co (sabato, feste, promozioni) sia 
utile disporre di un folto gruppo di 
dipendenti pari Urne da utilizzare 
'dove serve' Al contrario, i dipen
denti a tempo pieno possono, nella 
nuova ottica, trovare in pnmo luogo 
una retribuzione piena in cambio di 
una responsabilità piena, e poi 
confidare in una certezza di orari 
costruita sulla prevedibilità delle 
punte e contrattata responsabil
mente al bisogno. Si è avuta la con
troprova della giustezza di questa 
impostazione quando si è constata
to che nei reparti dell'iper in cui vi 
sono orari disagiati le tensioni criti
che erano più alte. Un caposaldo 
del nuovo accordo è il lavoro di 
gruppo, mentre l'unità di base è il 

organizzare un'ui 
Lavoreremo in tut 
guare la struttura 
zare lo sviluppo e i 

Innovi spot di \ 
montano un pi 
Coop sul fronte 

I nuovi spot pongi 
l'attenzione, come 
della qualità E la 
convenienza, serv 
prattutto per il si 
per le carni e la fr 
sime!). La nostra; 
Uva, proprio perei 
ganizzazione dei 
come fine ultimo 
sumatori stessi. ( 
non sono altro eh 
ne di un progetto a 

Voi continuate | 
da mentre il se 
continua ad evi 
calzanti. Avete p 

Non parlere prop 
prepariamo ad aff 
menti dei prossim 
rivando nel nostre 
imprese multinaz 
tedesche e poi e 
gruppi italiani Per 
gruppi stranieri ci I 
correnza che non 
«sconetta» 

Noi applichiami 
zionale ma siglian 
tratto integrativo 
anni pagheranno 
secondo quanto il 
di categoria, risp; 
25-30 per cento si 
ro Questo prove 
squilibrio compet 
scontnamocongli 

reparto, che si riu 
mente su convocaz 
parto In futuro d< 
lavoratori stessi s 
gruppo a convocai 
tualmente si tratta 
ogni quindici giorn 
voro. Molto signifìc 
in discussione, eh 
schema in quattro | 
guarda la «discussi 
che del settore e 
economico del rep 
scussione e valuta; 
denti critici»: la rac 
più significativi esp 
dal mercato di rifei 
la definizione degl 
parto in termini e 
margini di contnbu 
prospettiva la forr 
sionale gioca un 
proprio perché res 
ne dei lavoratori 
mento del contenu 
della prestazione l< 
di modo specifico e 
tonomia dei singoli 
Ali Cgil regionale é 
gna Francesco Ga 
soddisfazione per I' 
le relazioni sindac. 
nostro parere è fav 
di un accordo molt 
rebbe importante < 
dello venisse estesi 
analoghe» 
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