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parte dei formitori, cendizioni
finanziarie particolarl, ecc,}
dall’altra lato, dalla possibi-
lita di replicare formule col-
latcdate ol successo nella ge-
stione del marketing del pur-
to vendita.

A tali vantaggl si affianca-
no pol | benefici derivanti
dalla conoscenza e dalla
possibilita di controlle delle
politiche di vendita {cono-
scenza delle richieste di pre-
ventivo, dei difterenziali di
prezzo, ecc.) oltre che dalla
possibilita di intredurre ssrvi-
Zi a supporto di una migliore

IL CENIS GROUP
Foonsorio GEDISsa perorends i difficile strda
cella ridefinzione delle competeree b singoko so-
cin ecantake comung, mantenends lo spirit pr-
pulsivo chederiva dallindipendena imprendiioda-
|e dei rivendiiori, pes giungere alla condivisione
celle furziond aoquist, amminkstrazione e logistica.

pesticne ed efficienza azien-
dale come adesempio la pia
nificazicne, il marketing e le
ricerche di mercata,

Le logiche di espansione
dei gruppl di distribuzions,
Nonostante assl &lano preva-
lentemente  Concentrati
nelle regione che ha
conosciuto 1 lo-
ro iniziale svi-
luppo, supe-
rano | limitl
repionali e

YVemal,
Pués caplitare che un
rivenditore proprietario di
pill Magazzini sia anche so-
Clo di un consorZio; in gle-
¥ sto caso & evidente che la
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CRE
Une dei punti & forzadel la gestione
degli aoquisti ol consorzin, dice Renato

semplific azione terminologi-
Ca che abbiamo adottato al-
I'inizio di questa trattazions
non & pill esaustiva, S tratta
di uno di guei casi in cui &
difiicile protedere a unaca-
tegiorizZaZions univoCa, e
Chiediamo ai lettorl di accet-
tarla per quello che &.

Abbiame gl evidenzl ate
che | consorzi riuniscono
imprenditar  indipendent,
Clascuno con il propric ma-
gazzine, mentre | gruppl di
distribuzione derivano o dal-
l'espansione di un singelo
En‘lprarﬂi!:c-le odalla fusione
di pill imprenditori diversi.
Tali diverse situazioni o par-
tenzZa Comportano notevol|
differenze nelle scelte pe-
stionali e commerciali. |1l
processo  decisionale  (so-
prattutto con riferimento alle
situazioni strategiche) nel
Caso del GO, & normalmente
veloce perché & concentrato
inununico sopgetto impren-
ditoriale, mentre nel caso
el consorzl la creazione del
Consenso Necessita di un pe-
rioto pitl lungs. Le conse-

SUen?e 5 sostanZiano N
Benefe in una mino-
re capaCita, da
parte del con
sarzl, nel pla-
nificare gli
acouisti o

si estendo- | Galcar, presidents del Consorzio Rivendi- pE' gestire
glt'}htlt';l '*:f.': i .1 Tenlo, & nal gl o i
stelo, come 1\ UHiniddconsainal prodiitoie® [ e () mar-
nel caso del successiva rifturazione A singo- keting, la far-
Gruppo Fadal- i riverditaore, maZione, efC.

ti o del Gruppo Dall’altre  lato

peld, | funzicnar

commeiali acui & affi-
data la pestione dei punti
vendita di un gmippe, sia pur
incentivati, ad esempio, da
forme di parteCipaZione ai

——

risultati aziendali, presenta-
No ingenere UM Minor spir-
to i attaccamento alle sori
clel| plrto vendita con la per-
dita della spinta propulsiva
che un imprenditore & solito
dare, costarmemente, alla
sa attivita.

Con riferiments infine al-
la dimensions complessiva
{punt vendita e fatturato), si
evidenzia un‘altra differan-
Za; | ComorZi possono ple-
seftare Una magelore elast-
cita nella crescita in quanto
peer aumentare o dimensio-
ne Non e NeCessarlo attivare
delle logiche di acquisizions
o di nuova apertura, ma &
sufficients un contratto di
adleslone.

/ \
I mecgazzing comune di propriefs

ded consarzio, dice Pietro Piva, re

sporsabile commensizie del con-

sorzio CISME di Udine, & un im-

porlanke eemento di organizmsio-

ne & di negaziazione nei confranti
kel Tornilos.

Per quanto riguarda le
differenze operative, i con-
sorZ] gestiscono in forma co-
mure Una parte, plil o meno
grande, delle funzicni che i
pruppi  svolgono indipen-
clentemente:

v amministrazione: pochi
ConsolZi si sono fatti carico
dell’accentramente della
tunzione amministrativa,

' aCguisti: tutti | Consorzi
destiscono almens alcune
tasi dell’ac quisto del mate-
riali, talvelta limitandosi so-
lo a nepoziaziare contratt
comuni, in altrl casi esten-
dendo 1l loro Intervento a
tutta la pestione dell’ordine
(aCquiste da parte del con-
sofZlo e successiva rifattura-
zione al rvenditore).

v logistica: pochi consorzi
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wono dotati di un magazzino
centralizzato & normalmen-
te sl avvalgono a rotazione
dei magazzini dei soci o
perFmMetteno al produttore la
consegna diretta al punto
vendita.

v Marketing: alcuni consor-
Zi sl occupana anche del-
I"attivita di promozione e
comunicazione, dando vita
acl Una immagine Comine
del diversi punti vendita {(ad
eseMpio Con totem stradali,
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format dei punti vendita,
brachure, divise, etc.), of-
frendo prodotti e soluzioni
tec nologiche a marchio del
consolzlo oppure, infine,
wvolpendo ricerche di mer-
Cato e partecipanto a fiere.

v farmazione: la maggior
pante del consorzi si fa carl-
co di organizzare la forma-
Zione del personale solo su-
gli aspett] tecnici di prodot-
to, mentre altri la estendono
anche alle problematiche

relative  alla vendita, al
marketing, all'informatica e
pill in generale alla Sestione
azlendale.

Come abbiamo visto, le
funzioni e ke attivita gestite
dai ConsorZi sono in Comnt-
Mo ¢ambiamento: osservan-

oo | Cconsorzi da pil tempo
aperativi, sl nota che quasl

L'esperienza del largo consumo

Imlervisia a Palrizia Do Luca, docenda di Economia & Geslions
delle imprase commarciali pressa Flnivarsita di Trieste.

La Rivendita: Qual't stafa Fevolusione della disiri-
buzinne dei prodeftti del large consuma in lalia?

D Lusca: 1 benir processa di modenn|zzaz lore che
sta ancora coimaolgendo gli attori del seiione commencia-
lee, b wistes M passagaicoda una clistrbuzkone frammentata,
caratterizeata esclusivamente da picoole imprese com-
merciall a caratiene farmiliane, ad una diselueione: in cul
aperanc grardi grogys oon fomee distributive diverse, Ta-
ler parracesscy, derivanme prind palmense dal muamendl ecos
nomicc-sociali del Paese, con conseguenie evolueicns
dhed el i ol conavirme ed acguilsi, ha enerata nuoy
rapponi fra mdusiria o distriboe one,

La Rivendita: MNel'ambite della distribuzione mo-
elerna, s parks di Grande Distribusione e df Distribueio-
ne Organizzata: qual & ka differenza?

Do Luca: Mell'oglca del consurmatse finale non o
messuna differenza tra GO & D0, La differenza va
rloercata mel diverse mode di crescerne dille
imprese commerciali, Le strade peroorse
seanier chue: equedla dell apserira oi sucour-
sali, ovvero di punti vendita di propeieta
et divestaments [Grande Disrbsio.
] & quella dell’ associazionisme, con
unbcanl wodeantarie e groggl di acgulss
{Dhisribuzione Omanizzatal, In guesio
casey le phecole inprese cofmmerciall, per
frontegiiars da un lako la pressions ded fomi-
toorh e clall' aleres la comcorrenza della GO, hanno
trowator un modo per mpggingens ke dimensioni ichie-
seie clalla nucwa sieuaz loie comgetitbva, pur mantenencdo
uma propia aonomia imprenditoriale, Vo po ricondate
il il glescaa, Inemrambl | casi, dall®apenura di paned
vendita in franchising che, fin dai primi anni Settanta, rap-
prresena i Ialia dn rilesanie serurmenis di svil g della
distribugions modema, 5i sono successivamente manise-
seath alurl bmporant process ) di agpregazione: ger conse-
guire ulierion vantage dimensionali sopratbutio nedla fase
dl approseviglomarmeno, o e ded grapgl sl b verificaen
la nascita di Supercentrali oi acouisto, anche a livello in-
bernazionalke, come be Eupo-centrali. Fomme giundiche et

pi i alleanee sono different da caso a case, ma la moli-
waicane cormine &quella di concentrane aoguist e serviz
destinati ool accrescens il potere contrabivale rel confronti
delle grand| imprese di produzione mulinazional i pers
poter miglioran: |3 propia competitivits,

Ha prerse cosi slpnificato Poriginanta distinzions ira
GO e DY, perchie il fenomeno del I"associarionismo si b
cliffuisee a tid b el Per quesses maotivo ogpl s pada seime

e it spesso i GO

La Rivemdita; Quali sona le attivith dei grogg della
distribabone moderna, in particolare nella forma del-
I'associazionisms?

D Lubea: Progirics ek cercare di oonsegalre vantagal
di costo @ maggione forea contrattuake, | gruppd della
GO svalgona cemraliments aloune funzloni, prevalen
wemente di approvvigionamento e di marketing. La cen-
tralizzaziane degli acquistl perrmetie di effetuans i oo
e I'approvvigionamenio della menoe icomencdios 3 for-
niarl maz konali ed esten. In quesio modo sh otlengaoneo an-
che ulterior vantagii negogial i, olire che un arricehimen-
by el assortimentes Con Afermenmo al maketing sisvel-

RO N COmune vark: attivita come |a pestions as-
softimentale, la comunicazione, la definlz ione
dei preeei di vendita, olire al lancio di pro-
okl & rvarca comemerciale ¢ all'apenwra di

nucvi panti vendita,

La Rivendita: Quale & stata la risposta da
parte delle imprese produtiici?
e Lucaz Il rappesrto con le imgness pro-
cluttrich & passasa dal condlits alla ool
razione. MNella prima fase di crescita di di-
mienshoml e di potere delle imprese comrmenciall
il conflivio riguandaa diversi campd di atbivita: logisti-
Ca, Magazeine, assomimenis, prezzl promozicni. Dalla
consapevolegza che il conflitto nel lungo termine nen
aurehibe glowans a resauna delle due pam, pelle relazionl
fra indusiria & distribuzione & nata una nuova e di ricer-
ca di farmme nnewvative di gestione del raggxono, come |
Tradk: Marketing, & di col laborazions ineraziendale, co-
Frie il parcgzetic ECR.
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