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Canale di distribuzione

Insieme delle organizzazioni indipendenti che 
assumono le funzioni necessarie al trasferimento dei 

prodotti dal produttore al consumatore



I canali di distribuzione nell’ortofrutta

Cooperative 
di produzione



Tipologie di canali:

• Lunghezza del canale;

• Tecnica di vendita al consumatore finale;

• Forma di organizzazione del canale.

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



a) Lunghezza del canale
Dipende dal numero di soggetti/strutture indipendenti che
assicurano la funzione di intermediazione fra il produttore e
l’acquirente.
Si parla di:

– Canale lungo;
– Canale corto;
– Canale diretto.

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



I canali di distribuzione nell’ortofrutta

Cooperative 
di produzione

Canale lungo

Canale corto

Canale diretto 
(ultra-corto)



Criticità 
Dal numero delle istituzioni indipendenti al numero 

delle operazioni che si realizzano lungo il canale

Prod. agricolo

Trasformatore

Grossista

Dettagliante Fusione

Prod. agricolo

Trasformatore

Distributore 

Riduzione catena 
ma uguale 
organizzazione

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



b) Tecnica di vendita al consumo finale

• Classificazione in base alla forma di distribuzione usata nella relazione con
il consumatore finale;

• Esempio di applicazione quote di mercato delle diverse forme di vendita al
dettaglio (commercio tradizionale, all’ingrosso, grandi o medie superfici di
vendita, grandi magazzini);

• Elementi critici: fotografia in orizzontale non spiega le strutture verticali di
approvvigionamento.

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



c) Forma di organizzazione del canale
• Classificazione in base alle relazioni fra i soggetti della catena in funzione

della capacità di controllo che tali modalità di organizzazione sono in grado
di determinare;

• Tipologia:
– Canale tradizionale;
– Canale amministrato;
– Canale contrattuale;
– Canale integrato.

I canali di distribuzione nell’ortofrutta

Sistemi di 
commercializzazione verticali



i) Canale tradizionale

Assenza di qualunque 
formalizzazione delle 
relazioni fra i diversi 
membri che operano 
lungo il canale

Canale non organizzato

Scambi puntuali sulla basse di 
contratti di acquisto/ vendita

Decentramento dei processi 
decisionali

Assenza di fedeltà verso una fonte 
di approvvigionamento o un 
distributore finale

Difficoltà nel realizzare 
economie di scala

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



ii) Canale amministrato

Un’istituzione dispone di un certo potere per orientare le decisioni degli
altri membri del canale nella direzione ad essa più favorevole.

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



iii) Canale contrattuale
Evoluzione del canale amministrato – Il funzionamento 
e il coordinamento del canale sono  assicurati da un 
contratto che lega le parti per una durata determinata.

Principali forme contrattuali tra cliente e fornitori:

-contratti di affiliazione che legano i punti vendita con le centrali di 
acquisto;

-Contratti di fornitura che coordinano le forme di scambio tra 
fornitori e clienti a monte e a valle;

-Contratti di  acquisto che delimitano la trasmissione di proprietà tra 
fornitori e punti vendita.

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



Esempi di canale contrattuale:
• Catena volontaria (CRAI); federazione di dettaglianti che operano sotto il

controllo di uno o più grossisti. Reazione alla GDO. Propongono ai
dettaglianti una forma di associazione finalizzata a centralizzare gli acquisti
e a commercializzarli sotto un’unica insegna e con una politica
commerciale comune.

• Cooperative di dettaglianti (CONAD); federazione di commercianti che
creano insieme una struttura comune con le stesse funzioni della catena
volontaria

• Franchising: un’organizzazione conferisce all’altra l’autorizzazione a
sfruttare le proprie capacità e conoscenze per un dato tempo e in cambio
di una remunerazione
– Industriale (Coca Cola); un produttore conferisce ad un altro

produttore la possibilità di produrre un proprio prodotto e di
distribuirlo in una data area geografica.

– Di servizio (Mc Donald’s); un fornitore offre la possibilità di disporre
del proprio marchio o di materiale o prodotti in esclusiva.

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



iv) Canale integrato
Un membro arriva al totale controllo del canale di 
distribuzione in cui opera e gestisce tutte le 
funzioni della catena.

Ricerca di 
economie di scala

Riduzione dei costi 
del prodotto 
eliminando i margini 
degli intermediari

Rischio: Riduzione della flessibilità decisionale

I canali di distribuzione nell’ortofrutta



Il conflitto nel canale distributivo

Ciascuna impresa del 
canale mira alla 
massimizzazione del 
proprio  profitto

Quando un soggetto della 
catena avverte di essere 
impedito o sopraffatto 
nella manifestazione dei 
suoi obiettivi

Conflittualità

Funzione inversa della 
capacità di controllo dei 
soggetti dominati da parte 
del soggetto dominante

Funzione diretta  del grado di 
insoddisfazione dei soggetti 
dominati



La distribuzione 

LE TIPOLOGIE DISTRIBUTIVE

DETTAGLIO INGROSSO



LA DISTRIBUZIONE AL DETTAGLIO

Il dettaglio include tutte le attività relative alla vendita
di beni o servizi direttamente ai consumatori finali per il
loro uso personale

TRADIZIONALE ORGANIZZATO



I “tipi” di punti vendita al dettaglio:

• l’ipermercato: > 2.500 m2 (generalista…)

• Il supermercato: 400-2.500 m2 (alimentare e non alimentare “di base”)

• “hard discount”: in media 600 m2 (alimentari)

• “superette”: 120-400 m2 (alimentari)

• il negozio di “generi alimentari” tradizionale: 30-50 m2 (alimentari)

• la “boutique” alimentare: 30-50 m2 (alimentari)

LA DISTRIBUZIONE AL DETTAGLIO



LA DISTRIBUZIONE ALL’INGROSSO

La distribuzione all’ingrosso include tutte le attività connesse alla 
vendita di beni e servizi a quanti procedono all’acquisto dei 
medesimi per poterli poi rivendere o impiegare in un processo 
poterli poi rivendere o impiegare in un processo produttivo



LA DISTRIBUZIONE ALL’INGROSSO



Canali privilegiati per Dop e Igp

• Il quattordicesimo Rapporto Ismea-Qualivita ha fotografato i trend 2015 delle
produzioni certificate italiane di cui 814 prodotti tra food e wine in grado di generare
13,8 miliardi di euro di valore alla produzione.

• La Gdo è un canale di distribuzione delle Dop e Igp coprendo il 51% della
distribuzione nazionale e nel 2015 le vendite dei prodotti food hanno registrato un
aumento del 5% a peso fisso, rispetto all’intera categoria dei prodotti agroalimentari
(+1,9%).

• I grossisti diminuiscono la loro copertura attestandosi su un 24,5% (-12% rispetto
rispetto allo stesso dato del 2014) mentre aumentano di poco la vendita diretta, dal
2,7% al 3,4%.

• Pur servendo solo un quarto della produzione certificata, i grossisti rappresentano
un altro canale distributivo dei prodotti ortofrutticoli Dop e Igp di cui veicolano
il 54% dell’intera produzione.



Com’è cambiato il ruolo della distribuzione commerciale 
agro-alimentare?

• il ruolo di “garanzia” della qualità e della salubrità dei prodotti

• una “garanzia” aggiuntiva o sostitutiva di quella, ritenuta meno affidabile,

fornita dalla regolamentazione pubblica

• il 47% dei consumatori italiani ritiene i prodotti venduti dalla moderna

distribuzione commerciale più sicuri di quelli venduti dalla distribuzione

tradizionale



• il ruolo di fornire ai consumatori dei servizi sempre maggiori quali:

 prodotti sempre “più pronti” per il consumo finale

 ampia varietà tra cui scegliere prodotti disponibili tutto l’anno

 convenienza degli orari e tempi ridotti per gli acquisti

 possibilità di acquistare via internet e di avere la spesa consegnata a casa

all’ora

Com’è cambiato il ruolo della distribuzione commerciale 
agro-alimentare?



La distribuzione commerciale agro-alimentare: 
Cos’è cambiato? 

1. Prevalere della distribuzione commerciale moderna, o Grande

Distribuzione Organizzata (GDO)

2. Il ruolo dell’Information technology della distribuzione commerciale agro-

alimentare:

- codici a barre e lettori ottici

- più informazioni per le analisi di mercato

3. La crescente importanza della “marca commerciale”: come garanzia di

convenienza di prezzo a parità di qualità.



4. La globalizzazione delle imprese della GDO: tendono a comprare

“localmente” da un numero ridotto di fornitori ed a vendere sul mercato

globale

5. E’ aumentato il potere della distribuzione commerciale : la GDO è in

grado di orientare, ed orienta, i consumi attraverso la scelta di cosa offrire

e le politiche di prezzo

La distribuzione commerciale agro-alimentare: 
Cos’è cambiato? 



LA GDO 

• Con il termine GDO si identifica l’insieme di quegli esercizi commerciali che

operano in sede fissa, su grandi superfici di vendita, convenzionalmente sopra i

400 metri quadrati, per gran parte a libero servizio. Questi negozi operano in

forma succursalistica, dipendendo da diverse insegne nazionali attraverso diverse

tipologie di collegamento economico.

• La GDO è classificata sulla base all’assortimento proposto nei negozi. I diversi

format di vendita si aggregano, convenzionalmente, in distribuzione specializzata

o despecializzata a seconda che questi trattino e vendano assortimenti, relativi

rispettivamente, ad uno o più settori merceologici.



• Nella categoria della GDO despecializzata ricadono i punti vendita generalisti,

quali supermercati, ipermercati, superstore e minimercati. Questa ulteriore

suddivisione si realizza sulla base della superficie di vendita. All’interno questa

categoria ricade il formato del grande magazzino, che rappresenta un punto

vendita spiccatamente non alimentare, ma non specializzato in un settore

specifico.

• Nell’ambito della categoria della distribuzione specializzata troviamo solo un

formato distributivo denominato grande superficie specializzata.

LA GDO 



La funzione logistica e il servizio al cliente della GDO 

• La fonte di vantaggio competitivo per un'impresa della distribuzione moderna

risiede nel cliente. La GDO produce un servizio connesso alla combinazione tra

assortimento e disponibilità del prodotto in uno stesso luogo (tutto sotto lo stesso

tetto). La chiave del successo, o della conservazione di una posizione di leadership,

è sempre più basata sulla disponibilità a scaffale.

• L’impresa commerciale preferisce la strategia che massimizzi fedeltà al punto

vendita e concentra gli sforzi per sostenere il servizio al cliente a scaffale,

attraverso una logistica efficiente in grado di aumentare gli effetti delle economie

di scala di una struttura centralizzata e il ritorno sugli investimenti necessari a

sostenere il proprio sistema distributivo.



• La supply chain come sistema di azioni che governano il flusso del prodotto e

coordinano l'agire di tutti gli attori del canale distributivo, attraverso la conoscenza

dei seguenti processi:

 logistici interni all'impresa commerciale;

 di fornitura con l'industria;

 di progettazione dell'operations nei negozi;

ed anche dei flussi informativi e delle transazioni collegate alla gestione dello

scaffale e al servizio al cliente.

La funzione logistica e il servizio al cliente della GDO 



• La supply chain, che garantisce prodotto e qualità a scaffale dei negozi, è una

scelta strategica dell'industria e della GDO.

• La supply chain trasmette gli effetti del servizio ed influenza le variabili primarie

della strategia di un'insegna quali: assortimento, freschezza, convenienza.

La funzione logistica e il servizio al cliente della GDO 



Le opzioni strategiche del flusso di consegna ai punti di vendita sono:

1. Consegna diretta – dove il fornitore si occupa di far arrivare il prodotto su tutti i

punti di vendita.

2. Consegna centralizzata – l'impresa della GDO concorda le modalità di fornitura alla

rete di depositi dell'insegna. La centralizzazione favorisce il conseguimento di

competitività in termini di costo e qualità del servizio.

3. Integrazione della consegna – in questo scenario la GDO risale la filiera utilizzando

la vasta rete di consegne verso i propri negozi ed offrendo all'industria la possibilità

di utilizzare il trasporto del “cliente GDO” per ritirare i prodotti in fabbrica. I

benefici sono: massimo livello di servizio, minimo livello di scorta, risparmio nel

costo di trasporto per industria e distributore.

La funzione logistica e il servizio al cliente della GDO 



La GDO

• La GDO chiede ai fornitori, oltre al prodotto, i seguenti servizi:

 volumi consistenti, per soddisfare un numero consistente dei suoi punti vendita

 offerta distribuita su un arco di tempo sufficientemente lungo, per ridurre il

numero dei fornitori

 offerta di una gamma di prodotti, per ridurre il numero dei fornitori

 standard di qualità elevati e costanti nel tempo: GlobalGAP per i prodotti freschi e

BRC e IFS per quelli trasformati.

 puntualità negli approvvigionamenti prezzatura delle confezioni

 “tracciabilità” del prodotto

 esternalizzazione di servizi logistici



Logistica o distribuzione fisica 

• E’ uno strumento di cui si avvalgono le imprese di produzione per rendere

disponibili ai consumatori beni nei tempi e nei luoghi più appropriate.

• Si riferisce al movimento fisico dei beni tangibili (processo fisico di distribuzione).

• E’ riferita alla pianificazione gestione e controllo di:

 DEPOSITI

 TRASPORTI

 SCORTE

OBIETTIVO DELLA LOGISTICA:
Gestione delle variabili in modo da collegare il livello di servizio al cliente (n° di giorni
richiesti per la consegna) con i costi sostenuti.



DEPOSITI
Le scelte riguardano:
• NUMERO
• DIMENSIONI
• LOCALIZZAZIONE

Es.: numero ed dispersione territoriale
• VANTAGGI: < tempi di consegna
• SVANTAGGI: costi di stoccaggio

Tipologie di deposito:
• di conservazione
• di transito

Logistica o distribuzione fisica 



TRASPORTI

Le scelte riguardano:
• MEZZI PROPRI
• MEZZI DI TERZI (“padroncini”)



Tipologie di trasporto:

• FERROVIARIO: più economico per merci ingombrati e di basso valore

aggiunto (es. carbone, prodotti agricoli, etc.)

• GOMMATO: E’ il più importante (70% della merce italiana) perché il più

flessibile (tempi percorsi, quantitativi).

• NAVALE: poco costoso per merci a basso valore unitario, ingombranti e

non deperibili (es. cereali)

• AEREO: per merci pregiate o deperibili;Molto costoso

TRASPORTI



LIVELLO DELLE SCORTE

Rappresenta il legame tra gli ordini della clientela e il processo produttivo

ORDER POINT:

Livello delle scorte al di sotto del quale si riavvia la produzione



Parametri per fissare il livello delle scorte:

 TEMPO MEDIO DI TRASMISSIONE E RICEVIMENTO DELLA MERCE

 INTENSITÀ DELLE VENDITE

 % DI MERCE VENDUTA SENZA STOCK (non transita attraverso il magazzino)

LIVELLO DELLE SCORTE



Chi rifornisce i punti vendita?



Perché le imprese commerciali fanno logistica?



Perché le imprese commerciali fanno logistica?



Non esiste una soluzione logistica ottimale per tutte le 
imprese 



Qual è il trade off tra consegna diretta ed 
indiretta?



Qual è il trade off tra consegna diretta ed 
indiretta?



Il profilo logistico medio delle imprese italiane



Magazzini o piattaforme?



Molti attribuiscono alla logistica costanza ed 
immutabilità nel tempo



Cosa è successo e cosa accadrà in Italia?



Flussi logistici e tipologie di deposito La supply chain si sviluppa attraverso l'industria,
il deposito e il punto di vendita, per raggiungere l’acquirente consumatore finale. Allo
stesso tempo il trasporto a monte e a valle del ce.di. dell'insegna svolge il ruolo di
connettore. L'approvvigionamento ha il compito di alimentare e scandire flussi, tempi
e quantità del processo quotidiano di fornitura; la GDO, trasferendo da diversi luoghi
di produzione alla rete di vendita i prodotti dei propri assortimenti, potrà avere più
flussi che coesistono all'interno nella medesima supply chain. Flussi che non sono
sempre gestiti direttamente e non sempre acquistati con una gestione a scorte.

Flussi a stock o con scorta - I centri distributivi e i depositi, delle insegne hanno al loro
interno giacenze di prodotti necessarie a coprire i fabbisogni dei negozi di un'area
geografica di competenza. Questa quantità di merce, definita stock, è approvvigionata
tenendo conto indirettamente del fabbisogno del punto di vendita in maniera
asincrona. Nel mondo della GDO, questo flusso è molto utilizzato per i prodotti del
grocery secco, per i prodotti surgelati, e per una parte dei prodotti del non alimentare
che possono rientrare nella classificazione del largo consumo.

Flussi logistici e GDO 



Flussi in ventilazione – I prodotti in oggetto per peculiarità specifiche o per vendite molto
variabili nel tempo, o limitate, sono gestiti in un processo in cui i prodotti non hanno una
scorta nel deposito dell'impresa commerciale, ma sono consegnati su strutture particolari
detti transit point.
In queste piattaforme, di dimensione molto inferiore a quella dei flussi a stock, la merce
ricevuta dal fornitore viene ventilata, cioè distribuita ai diversi negozi in funzione delle
quantità necessarie a coprire le vendite sino alla consegna successiva. Il carattere distintivo
di questo flusso è che i prodotti sono approvvigionati complessivamente
per l'insegna e distribuiti nella fase di handling successiva al ricevimento. All'interno di
questi flussi si può ricondurre il processo di cross docking, che è un particolare modello di
flusso senza stock, dove l'impresa produttrice consegna il totale dei fabbisogni dei prodotti
divisi per negozio. L'impresa commerciale si occupa semplicemente di allocare sui propri
mezzi questi pallet o colli, direttamente verso la destinazione finale senza compiere alcuna
attività, se non il trasporto.

Flussi logistici e GDO 



• Nell'osservare le diverse categorie di flussi logistici della GDO si è potuto 
evidenziare come, questi processi, abbiano delle caratteristiche distintive,

• proprio per ciò che attiene alle infrastrutture utilizzate per la gestione dei
• prodotti.

Flussi logistici e GDO 



Ce.di. - Centri distributivi – Si tratta di un’infrastruttura logistica che può gestire prodotti con
rotazione molto alta (Fast moving consumer goods). Con ampi spazi di ricevimento e
preparazione, il centro distributivo si caratterizza per l’ampia capacità di gestione in termini
di referenze di un medesimo settore. Le dimensioni maggiormente utilizzate oscillano tra i
16.000 mq., minimi per l’assortimento del grocery; ai 40.000 mq. di un ce.di. regionale,
multiprodotto, di un’insegna con una rete di vendita sparsa su tutto il territorio nazionale. La
variabile di dimensionamento è il numero di posti picking, intesi come numero di referenze
da gestire a scorta, la copertura media per prodotto (a quantità11) e il numero di punti di
vendita da servire.
• Depositi – Si distinguono dai ce.di. solo per la tipologia di prodotto gestito e soprattutto
per la capacità in termini di scorte di prodotto disponibili. Come per i ce.di., la prima
variabile è il numero di referenze. L’utilizzo frequente di queste strutture per prodotti
stagionali e importati da parte della GDO, richiede aree di

Flussi logistici e GDO 



preparazione piuttosto vaste, e con stoccaggio fuori sagoma12 che influenzano le scelte di
progettazione. Il deposito nella GDO è utilizzato per taluni prodotti del comparto no food
come il tessile (capi appesi e piegati), del bianco e del bruno e più in generale per
elettrodomestici e prodotti importati.
Piattaforme e Transit point – Sono infrastrutture che gestiscono flussi senza scorta, flussi
tesi come transiti e cross docking. Sono progettati per favorire un’ampia capacità di
gestione dei flussi in entrata, di prodotti con rotazione media, anche deperibili. Solitamente
queste referenze rimangono nella piattaforma per al massimo ventiquattrore.
Si tratta di un’opzione molto utilizzata sia per il servizio ai negozi che per l’assenza di scorte.
Per talune configurazioni di settori/merceologie, o per formato distributivo, in queste
piattaforme di transito sono installati impianti di preparazione delle spedizioni di
tipo automatizzato, come sorter e minilo ad.
Accanto a questa classificazione rispetto al flusso e alle scorte le strutture
logistiche della GDO sono classificabili in:
• Alimentari/grocery - che gestiscono prodotti destinati all'alimentazione, ma anche alla 
cura della casa e della persona e del pet food/pet care.

Flussi logistici e GDO 



pesce, ciascuna con specifiche catene del freddo e temperatura di gestione differenziate.
• Non alimentari - depositi che gestiscono prodotti no-grocery, importati o stagionali, come
prodotti per l'arredamento, lo svago, elettrodomestici o abbigliamento. Si tratta di referenze
con caratteristiche di gestione stoccaggio molto differenti; con rotazione, approvvigionamento
e frequenza di acquisto da parte del cliente influenzate da fattori molteplici. Per queste
ragioni, pur coesistendo da un punto di vista del sito e del network, i depositi sono di
frequente separati dai ce.di. del grocery, dove sono gestiti prodotti del no-food con rotazioni e
flussi diversi.
• Slow moving consumer goods warehouse - Si tratta di una scelta molto ricorrente negli
ultimi anni in ambito GDO. In queste strutture i distributori tendono a concentrare tutti i
prodotti non deperibili a bassa rotazione, appartenenti alle categorie B e C. In tal modo le
imprese commerciali massimizzano i volumi in entrata di questi prodotti e minimizzano i rischi
di caduta del livello di servizio da parte del fornitore, concentrando in un luogo le scorte di
questi prodotti.

Flussi logistici e GDO 





L’obiettivo è stato quello di fornire un inquadramento collegandolo al contesto attuale
della GDO.
Emerge palesemente che non basta definire un assortimento per gestire al meglio
un’impresa commerciale moderna, ma bisogna costruire alla spalle supply chain
efficiente, che sappia differenziare flussi in funzion delle specificità del prodotto e
aprirsi a scenari collaborativi con i fornitori che finalizzino il massimo servizio
nell’ultima parte del canale distributivo.
Un tratto comune che abbiamo evidenziato è stato quello della ricerca e la 
massimizzazione del vantaggio competitivo lungo la supply chain. Competitività che 
non può conseguirsi ad un solo livello della catena e con il governo assoluto di tutte le 
attività. Non è sempre possibile. 



L’esempio di Intermarche



L’esempio di Intermarche



L’esempio del CRAI



L’esempio di Esselunga



L’esempio di Standa 



Quali chiavi di successo per la logistica?



Le interrelazioni tra logistica del produttore 
e del distributore 



Tipi di imballi:
 Plastica: cassette in plastica “a perdere” o “a rendere”.

Gli imballaggi “a rendere” sono gli imballaggi in plastica
riutilizzabili di due tipologie, quelle a sponde fisse e quello
a sponde abbattibili (IFCO, EPS, CPR).

 Cartone ondulato: Imballaggio “Attivo” ed innovativo in grado
di aumentare la vita di scaffale di frutta e verdura di diversi
giorni.

 Legno

Gli imballaggi



Gli imballaggi



Gli imballaggi



Le procedure amministrative



Il consumatore e l’assortimento 

L’assortimento proposto deve essere sempre disponibile, senza rotture di stock, o
eccesso di scorte.

Da sempre il retail ha colto in questo elemento un fattore di differenziazione rispetto
alla competizione verticale e orizzontale, facendo della propria struttura logistica
l'elemento di snodo tra fornitura e mercato. L’impresa commerciale preferisce la
strategia che massimizzi fedeltà al punto vendita e concentra gli sforzi per sostenere il
servizio al cliente a scaffale, attraverso una logistica efficiente in grado di aumentare
gli effetti delle economie di scala di una struttura centralizzata e il ritorno sugli
investimenti necessari a sostenere il proprio sistema distributivo.



Il consumatore e l’assortimento 

• Disponibilità e flusso logistico sono alla base del servizio che l'impresa
commerciale con il suo assortimento propone ogni giorno in supermercati,
superstore e ipermercati. Il passo ulteriore è stato quello di aprire il sistema dei
flussi logistici interni ad una visione complessiva del sistema distributivo,
integrando flussi informativi e transazioni, in un’unica catena, che ben si

sovrappone con il concetto di supply chain2.



Il cliente di fronte allo scaffale percepisce immediatamente il disservizio derivante dalla
mancanza del prodotto ricercato. Questo provoca una variazione del suo piano di
acquisto e influenza il suo comportamento, che si manifesta in una serie di scelte tra
alcune alternative possibili. Scelte funzionali all’approccio del cliente rispetto alla fedeltà
al prodotto ricercato e alla predisposizione a scegliere, nel medesimo luogo, tra diverse
alternative tra brand diversi a parità di bisogno.



L'assortimento rappresenta la base della strategia dell'insegna e del servizio commerciale
proposto al cliente.

Allo stesso tempo il servizio logistico a scaffale è il prerequisito della strategia d’insegna,
quale elemento determinante per materializzare nel display dei negozi dell’offerta
merceologica dell’impresa.
Va comunque sottolineato che l'altro fattore per dimensionare la capacità di
approvvigionamento dell'impresa commerciale, oltre al numero di referenze gestite, è il
numero di fornitori relativo ai prodotti gestiti. Questi sono valutati in termini di livello di
servizio: misurato sull’attendibilità e la qualità nell'evasione degli ordini; quindi non solo in
termini di puntualità della consegna. La valutazione del lead time di consegna è primaria
nella progettazione del sistema di approvvigionamento. In funzione di questi elementi
l’attività di riordino della GDO dovrà bilanciare e gestire le scelte di centralizzazione e di
flusso valutando:



• Volumi d'acquisto;
• Frequenza di consegna;
• Produttività nei depositi.
Infine l’impresa commerciale definisce per fornitore il livello di scorta di sicurezza, in 
funzione dell'attendibilità delle previsioni di vendita e più in generale del livello di servizio 
del fornitore.

Il terzo aspetto è una leva totalmente gestita all'interno GDO. Un processo di selezione del
flusso e di governo del livello e della tipologia di stock da gestire nei depositi. Un
procedimento che, partendo dall'analisi dellevendite dei prodotti dell'assortimento,
classifica le singole prestazioni vendute nei supermercati e ipermercati dell’insegna per
classe di rotazione.
Le imprese della GDO possono avere un assortimento molto vasto, ma come spesso
accade solo il 16/20% di queste referenze ha una vendita e una rotazione di stock
significativa. Per tale scelta le imprese ricorrono alla diversificazione dei flussi, non
gestendo tutti i prodotti a scorta nei ce.di.



Per studiare gli assortimenti lo strumento più utilizzato dopo l'indice GM ROI è l'analisi
della rotazione a ce.di. utilizzando, tra gli altri, il modello paretiano ABC. In un
processo continuo il secondo step è di confrontare questi aspetti con quelli di livello di
servizio dei fornitori. Non sempre i produttori sono in grado diottemperare, per
ragioni diverse, alle richieste della GDO e quindi si possono avere scelte di ripiego, che
vedono salire le scorte di sicurezza, o il cambio di un flusso da teso a stock; soprattutto
se risulta non affidabile per la rete di vendita, la capacità di consegna del fornitore.


