tutt, dopo essersi Inizial-
mente Concentratl nel rag-
giungimento di un mapgior
polefe Contrattuale nei Cone
franti del fornitarl, $i sono
dedicati allo sviluppo di po-
litiche off Sestione del menca. Il Gruppo
ta, grazie anche ad uncone  BigMat offre
solidamento delle relazioni  un  interes-
trai soci. sante esem-

La recente CostituZione
della maggior parte di tali
realta ci porta a concentrare
['attenziorne maggiorme nie
sui possibili sviluppi futur ri-
spetto alla situazione attuale.

scelte tre.

Actal fine & utile osservare an-
che le forme diverse di aggre-
gazione che abbiamo
chefinite “altri”.
Me abbiamo

pio i Come
sia possibile su-
perare le logiche
territoriali, Che caratteriz-

Zano | consorzl, e acklivenire
adl una apgregazione efficace

Zlone del gruppo).

edl efficients Che superi | con
fini locali. In BigMat le singo-

le rivendite, socie in
misura paritelica

cli BigMat ltalia
S.rl, man

Es=endn uma edlbieskesaa livello ne teNPono
zionge, BigMa rissmasuemei cdi- | lore  Indli-
smi informativi, poiche ognisociccondk | pe nde nZa
videcen gli Al ke informazioni sui _' ”I"'F' rendito-
o : riale, Ccome
fomitod, sulke siEge... pure |3 berth

di scelta dei tarni-
tofi fopZionando Peven-
tuale adesione alla converr

Come nasce un gruppo d’acquisto

Possar che e logiche di pestione di sitemi razionali ed
econnmici non dipemdon dalla natra delle menci, o
biarmc raccodio Mespserienea di un buver di wn GO diel
|argn comsumo Che I fearmire interessanti
st dli riflessione andhe per | Bruppi apg.ar-
temenbi al setiore exdile. 3i tratta oi Maroo Bel-
limi, responsakbile acouist non-food della Sig-
rra ol B'-ulngl'm,, una cenrale ceraliva i aesr-
Wizl culi Fanns mifeni mento coopenative perife-
riche con competenza lerritoniale regionale o
plurregicnale, ciascuna delle quali ha come
s singoli punt vendita al dettaglic.

N pruppo macoue aqpuando | proprietn gei
NEEari si e condo del vantaagi insit nella
collaborazione con sopgetti simili situati in
aree relativamente distantiz 5i resern Conlo
che sanehbe stao piu’ facile omenere condiziani comgsei-
Hiwer il Favioreyvodi e che i sarebdaenn pobuti concentrane
i una stnattura o riferinento wndca e altarmente professio-
nalizzata U sErvidi equcle funzicni che ssigeeano al-
Fimterno della singola azienda, come b selerione dei for-
riboari e delle menci.

Il rafforzamento ultenone del grupgso, poi, avvenne
cean la creazicne desi cemr oi distriba 2 o e per la Besticne
degli acepuisti e del magazzing comune e con Favia di
palitiche di micromarketing, per diminuire incidenza
dhed cosil complessivi e attenere vantapgi di acguisko. “La
cresacite el HUp, CoafiKe 5i pruce il'l'l'l"lnEirl.'lrE_. i pri-
va di estacoli®, dice Belling: i prollemi nascevamo guan-
do qualche appanenente all'organizzazione “irsdiva” il
pruppared acouistava diretaments dal formitore, cechendo
e |l.q.i|'|E|'u= i um ratamemo pl':ﬁnn;l_'iie. ] p:ﬂ'ﬁmm
cssepiancna in it i modi, B nascita di wna controparts
fearte & quialificata, salvo pod ficohosceme la funzinne &
farme i progri interlocuton prvitegian, Begole chiare sui
cesli e i beneticd di Clasoun soacioe una cosbame attivita oi
COAmIUn carione inbema funsno niconosciui corme |a solu-
7 i a questa sitagione problematica; |a cosa importan-
b fu condividene gli chiemivi®, La stessa soduzione fu
acheattata per riscalvere wn aliro plﬂﬂerru, r||.|=||n|;| delle di-

wisrses sruitune oganizzative che carattenzzano | soci al
mOmeno in cui entranc a fame parts e che conlinuano a
comradd stingued] anche in segubc. “Chaviamene devo.
neo sussistere dei prercguisiti oi base per appantensre al
grupp=a”, continua Bellind; “esis e, pol, meccanismi che
premianc chi & pil rilevante quantitativamenis, chi cne-
soe o i, chi rata phi referenze, le nuove
aperture, pli allargamentl espos it oo,

L' impasrtanee & definine ke regabe a price, con
chiamzra®,

51 possono incontrare, pol, problem) proves
nignti dall‘estemo, come la concorrenea da
parte di sopgett con kagiche apanizz atie di-
virse, come | grandi distibaion o i prodution
che decidessero di scendere a valle ed aprine
o punti vendita (magari con insegna diver-
sal. Per queste & fomdarmemale pervenine a foe-
roails: i negoeiarions con le arencde produ-
tricl che nen Lascing spazio a dublsl. “Prirma di
i, dice Belling, "% importante definine fin dall inizio b
corngEetenza weritorale e chisdens 1allineamento con il
miglior canale sull emionc, Un piccole gruppo di punti
wendita beader inown'anea spocifica & spesso pii Inenessa-
tey par un produtiore, rispetto ad un punte vendita diun
arancle cliene non leante come Copertina erroiale,
Cheesto permette di uscire da bogiche di eschusive di zona,
medie difficill da ctpamere o da controllare. Fregquenta-
menta |anenzion: & concentrata su sconti, quanbit, tem-
el Al pagame=nto, ma ol sono ol alel asgee levantd
che nguardanc il marketing (promozion|, co-marketing
el ailvich ivolie alle vendise) il merchandising (gestione
chixgli spazil, la concentragicne delle: aivits armministrati-
wie e la logistica®.

Chuarsquee, non & senealtro un giooo da mgaeel oosti-
ubne un groppo di acouiso ooun CodsarEio, £ e sono
le problermatichs che @i possono presentars durante il
cammine n guesta difezione. Sl una cosa b ceras se |
vantaggi nell’appanenere a un‘aggrgarions sono molie-
plicl, bisopna saper | vedene o saperl copliene. La parsla
ol odine, im opni caso, dev'essens ool laboragions, prima
cir | paregar] slmill, dopes con be aziende procuicl, per
clare il via a un processe che, se ben gestite, non pod che
prortane & s il posil.
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Per il gruppo l'importan-
za della condivisione di
informazioni commerciali e
dl prodotto, e |'adozione di
un marchic comune {con
un'esclusiva termtariale) e di
una politica di verndita alli-
neata, sono ingredienti tanto
impartanti guanto la nego-
ziazione di condizioni con
trattuall comuni con | formi-
tofi. Per questo | responsabili
preteriscono definire Blghlat
un “Gruppo di Verdita®.

Un'altra realta atipica &
quella della SINLED. 5.p.A
(Sinergle Distributive), una
soCieta che rappresenta 50
MagaZzzini operanti su sei
province del MNord Italia co-
stituita da cue consorzi, Ca-
rem e Foresti, e da un gruppo
di  distribuizione,

non da oblettivi di acquisto
comune, bensl di pestiane
del territoric. Tale situazione
in progress sta portancio ad
un nuovo disedno organizz -
tivo.

A questl esempl di aggre-
EazZioni sl apEiungono poi al-
tri progetti che sono opel op-
petto di dibattito. S tratta del-
le cosiddette “supercentrali®,
ofBanizzazioni che andreb-
bero ad unire realts con piu’
punti vendita (consorzi e/l
gruppi di distribuzione e/
altri) al fine di svolgere atti-
vita Corgiunte.

Con riferimento ai

Cammi, per ave-
fe una mag-

compit della “su-
pelcentrale” e

Biore forza SINED. alle possibili
nel canfront i . : previsioni di
cheil - it La forza ¢ un gruppo come il nostio prossiMa Co-
ol permetcl acoeenne Nnduzionedelle | o0 oo ne

La SINED, | Innovazionl. Slama una EAIBANCORIN | . hkiame rac-
5.p.A., oltre | evolzionequskisolowra BIR". ) colto le opl-
ad ocCuparsi nioni di un
cegll  acquist gruppo oualifi-

Comuni, pgestisce
direttamente anche quattro
pUnti verclita,

Lin‘ulteriore forma pecu-
liare di apgregazione, che at-
twalmente non ha ancora
una sua precisa identith, &
quella risultate dalla recente
acguisizions della Tomasi
Grolp (una soCieta con 13
puntl vendita) da parte di
due consorzi quali Stea e Ri-
vea, L'operazione di veloce
talvatapoio nel confront di
un possibile fallimento della
lomasi, che avrebbe provo-
Cato pesant rlpercussiont sul
mercato nel guale operano
be riverdite dei due Consorzi
{in particolare quelle RIVEA]
li ha portati a trovars o fatto
in una situazione di *appre-
EaZioNe sUpefiore” motivata

cato i rappresen:
tanti del principali consorzi,
pruppl di distribuzione ed
altre aggregazioni in Italia

e & emerso Che le funzion
celle supercentrali dovrelbe-
fo essefe:

o MegoZiare | Contratti Con i
tornitoni ed elaborare pro-
grammi di CooperazZione;

v pestire gli acquisti, sia di
proclott] che di servizi acces-
sofi {es. formazione, Consu-
lenza, software, ecc.);

o Pesliie  Congiuntamente
I'entrata o fornitori stranier

EUROMAT
La spin al@ globalizzazione ma
portE K | Krniion ad avess srakgie
di vendifa sempe pill europes |
quindi & NECESSAND avese urapems
r inermazionake. Bighat alia, ad
Esem 0, & enfr i nell compaging
sociekriadi Ewomat, ura reala che
comprEnde 23 catens destributive
eumpee in 18 Paesi che svilupm
convenzioni con |e il imparanti
multinazionali el sefare,

v Condividere informazioni
{sui fornitord, sulla solvibilita
di clienti, ecc.);

v wiluppare il settore ricerca
e sviluppo (Osservatorio sul
merC ato, Osservatorio sull'e-
stefo, eCC_);

v Destite la concorrenza sul

anzone ARSI 43
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