
d . i 

'• 

PROGETTO 

TUT01iS 

ANALISTI DI 

ORCAIIIZZAZIONt 

' 

Fl LI ALI 

Dott. CUovanni San&all i 

Dott. Giuseppe "Comi 

Dott. Antonio Malatesta 

·-xn.-. Giuaepp~ oamma~= J - ---- ----
n .•••. G'l ulh. l"iol'è 

Dott. "GLanna:neo ·~l-sani 

In&. F.r-an'Cesco R'.ioeC>i 

Ing. 'tll!.vio Saec'ài'Ol-4 

P A O R LUGi.IO 1986 



; . 

.. 
SOMMARIO 

l ) OBIETTIVI 

2) MODELLO 

3} PONDERAZIONE DEI PARAMETRI 

4 ) PONDERAZIONE DEGLI I NDICATORI 

5) SCALA DI VALUTAZIONE 

' 

6) ANALISI E APPLICAZIONE DEL MODELLO 

PRESSO LE FILIALI DI BOLOGNA E DI 

PADOVA 

7) ANALISI DI SENSITIVITA ' 

8) ESTENSIONE E APPLICAZIONE DEL MODELLO 

9) CONCLUSIONI 

l 

----- - ---------

p. 2 

p. 3 

p. 8 

p •. 12 

p. 18 

p. 20 

p. 36 

p. 42 

p. 49 



j 

' 

l) OBIETTIVI: 

Fornire una metodologia di validità genP.l' Pl.e per la allocazione 

delle otrutture co •nmercia li . 

Applicazione specif'ica per la verificz, di allocazione delle Fi· 

liali di Bologna c Padova. 
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2) MODELI-'J: 

La metodologi a svi luppa ta affronta il problema della all ocazi one ~

lizzandolo da quattro diver s e angolazioni (Stati del Sistema) : 

in che misura c ias c una alternat iva perme tterà di r aggi ungere 

gli obi ettivi (EFFI CACIA) 

- quali costi occor re sostenere in rapporto a i beni /servi zi pro

dotti (EFFICIENZA) 

qual~è il grado di c oesione tra unità azi endali (INTEGRAZI ONE) 

qual~è la c apaci tà di risposta ai vi ncoli ed alle richi este 

delll ambient e esterno (ADATTAMENTO). 

Tali aspetti sono ogget to di valutazione separata. La considerazi o

ne dei quattro St ati del sistema oonferis co un ele vato grado di fles

sibi lità:·. al modello, in quanto permette all'utilizzatore di guarda

re con maggiore a t tenzi one l'aspetto di volta in volta pi ù r i levan

te, ai f i ni stra tegici che egli persegue. Ciò rende necessari a, quin-· 

di , l 'es plici tazione degli obiettivi che l' utilizza tore intende rea

lizzare. 

I fattori maggiormente rilevanti ai fini della allocazione di una 

struttura commerci ale sono : 

Mercato: analisi del mercato in cui si va a defini re l a strut-· 

tura; 

Contesto s ocio/ e conomico: anali si della realtà territoriale i~ 

cui la sede commerciale è collocata; 

All ocazione strut turale: considerazi oni s u -opportuni tà e costi 

del la s truttura; 

- Risorse umane:aapetti relativi al rapporto personale/al locazio

ne strutturale; 

Risorse tecniche/flussi informat ivi: collegamenti gesti onali 
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con le Soci e tà Operative. 

Tali paramet ri consentono di avere una completa visione gestionale 
~ 

del fenomeno commercia le comprendendo, quindi, ap.che un'ottica te

cnico/economi ca. Ogni parametro considerat~ è stato esplicitato at

traverso l' i ndividuazi one di alcuni Indl~atori che l o rendono misu-

rabile. 

Parametro .. Mercat o": 

Polarizza z i one dei cl ienti : numero di c lienti per provincia; 

Polarizzazione del fatturato: voluml. c'.i fatturato per provincia; 

Grado di copertura del territorio: indice di baricentricità, inte

so come r apporto 

I = 
f atturatoper .provinci a per linea di prodot to 

distanza dalla sede in analisi 

che misura quanto le sedi alternative siano barice.ntricb~ rispet

to al proprio mercato; 

Grado del r ecupero c redi ti: grado di cont rollo della s t:uttura 

commerciale sull'incasso; 

- Grado presenza della concorrenza: grado di competitività presen

te sulla zona considerata; 

Possi bilità di aumento delle quote di mercato: indicazione degLi 

obie·ttivi str ategici di a umento delle quote di me:t>cat~· . 

Parametro ucontes to socio/economico": 

- Comunicazi one e servi zi : analisi delle infrastrutture atte a fac i 

litare il rapporto tra operatori commerc i ali e mercato; 
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Integrazione con la cultura economica: livello P.conomico/cultura

le della zona in cui va ad inserirsi l'unità commerciale. 
... 

Parametro "Allocazione strutturale": 

- lnsediamenti del gruppo ENI: presenza di strutture ENI a cui rar 

eventualmente riferimento; 

- Insediamenti della concorN:nza: migliorare la conoscenza del com

portamento della concorrenza; 

lnsedi3lllenti produttivi ENICHEM: vicinanza di aree produttive EniChem 

ai fini della allocazione; 

Disponibilità/reperibilità di strutture: indica la racilità o meno 

di trovare locali da adibire ad urfici commerciali; 

- _!!:sigenze di immagine: mette in evidenza la necessità di avere un 

livello adeguato di i mmagine coerente con le linee strategiche di 

EniChem; 

Vincoli di natura geografica: individua la presenza o meno di osta

coli di natura fisica al movimento degli operatori COGIII:ereiali; 

Costo di struttura: costo in relazione alla sede di allocazione; 

Costi accessori: misura i costi connessi col MOvimento e/o trasfe

rimento del personale. 

Parametro "Risorse umane 11
: 

Gro.do di corrispondenza socio/culturale dell' operatore commercia

le: indica la rispondenza o meno tra il background culturale del

l'operatore commerciale rispetto all'ambiente in cui i! posto; 

Comportamento dell'operatore rispetto alla localizzazione dell'u

nità coi!BD.le: si pone in evidenza come il posizionamento della se

de commerciale condizioni il trasferimento di informazioni che 

l'operatore effettua tra mercato e struttura; 
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Riflessi delle r elazioni s indacali: analizzare come l e problemati

che sindacali, esterne alla sede, oi riflettono s ull'efficacia del 

personale dell'unità commerciale. 

Parame tro "Risorse tecniche/flussi informati v i": · 

- Rapporti con la sede: mette in evi denza come e con quali mezzi av

viene l o s cambio i nformativo con la sede; 

Rapporti con la produzione : evidenzia i l fluss o informativo con la 

produzione e log1stica . Ove questi rapporti acquistino carattere 

preferenz iale P9Ssono distorcere il s istema distributivo globale 

di EniChem; 

- Rapporti con il mercato: indica lo scambio esistente tra la sede 

commerciale e la real tà in cui questa opera. 
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3) PONDERAZIONE DEI PARAMETRI 

I parametri non sono egualmente significativi nell'applicazione dei 

quattro s tati de l s istema sopra definiti;ciò ha comportato necessa

riamente una loro ponderazione per ogni loro singolo s tato del si

stema, che mantiene così la sua indi pendenza rispetto agli altri. 

La ponderazione determinata è descritta nella seguente tabella: 

MERCATO 

Efficienza 40% 

Eff icacia 40% 

Integrazione 0% 

Adattamento 20% 

CONTESTO 

SOCIO/EC. 

20% 

lO% 

15% 

20% 

ALLOCAZ. 

STRUTT. 

10% 

lO% 

15% 

8 

RISORSE 

UMANE 

10% 

15% 

20% 

20% 

RISORSE 

TECNICHE 

25% 

45% 

25% 
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Le motivaz ioni c he hanno portato a queste scelte sono: 

~ Stato de l sistema: Efficienza 

Parametro: MI':RCATO • 40% 

E' determinante, ai fini del rapporto costi/benefici, considera

re i n modo prioritario la baricentricità della struttura commer

ciale r ispetto al mercato . 

Parametro: CONTESTO SOCIO/~C . = 20% 

E' importante in quanto deter mina il gr ado qualìtativo del servi

zio di cui l'unità cocm~erciale può usurfruire dall'esterno e il 

grado di rapidità d i mov i mento degli operator i . 

Parametro: ALLOCAZIONE STRUTTURALE = 10\11 

Questo parametro condiz iona l'ef ficienza prevalentemente in ter

mini d i costi di struttura e dì costo chilometrico del personale. 

Parametro: RISORSE UMANE = 10% 

Questo parametro misura i costi der i vant i dai rifless i di possi

bili azioni sindacal i . 

Parametro : RISORSE TECNICHE = 20% 

Il flusso informativo ! importante poichè determina la velocità 

di rispos te/ informazioni/azioni r ispett o a uno stimolo del mer

cato. 

Stato de l s istema: Efficacia 

Parametro: MERCATO = 40% 

Il grado di r aggiungimento degli obiettivi variain conse&Uenza 

della presenza sul mercato 

Parametro: CONTESTO SOCIO/EC. = 10% 

La component e infrastrutturale più che sui risultati inci de sul 

costo del loro raggiungìmento . 
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Paramet r o: ALLOCAZIONE STRUTTURALE = 10% 

Il parametro non sembra avere una forte rilevanza dirett a sul 

raggiungimento degli obiettivi • 

Parametro: RISORSE UMANE • 15% 

La motivazione degli addetti è un fattore determinante per l'ef

ficacia. 

Parametro: RISORSE TECNICHE ~ 25% 

Una corretta c razionale circolazione delle inrormazioni deter

mina risultati più te.mpes ti vi. 

Stato del sistema: Integrazione 

Parametro:MERCATO • O 

In questa fase il mercato viene considerato un dato esogeno che 

non ha influenza sul processo di integrazione interna. 

Parametro: CONTESTO SOCIO/EC. = 15% 

Questo parametro ha influenza indiretta poichè l e infrastruttu

re f acilitano il collcaa~ento fisico tra l e diverse fUnzioni 

aziendali. 

Parametro: ALLOCAZIONE STRUTTURALE = 20% 

La presenza di strutture appartenenti al gruppo, come insedia

.menti ENI e ENICHEM, costituisce un importante fattore integra

tivo. 

Parametro: RISORSE UMANE • 20% 

La v icinanza agli insediamenti produttivi è un potente fattore 

integrativo anche se la for te sindacalizzaz ione può portare a 

effetti complessivamente negativi . 

Parametro: RISORSE TECNIClffi = 4 5% 

I flussi informativi costituiscono ilprincipale legame/contat

to t r a le varie fUnzioni all'interno dell'azienda. 
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Stato del sistema : Adattamento 

Parametro: MERCATO ~ 20% 

I l mercato fornisce gli input stimolando l'adattamento aziendale. 
~ 

Parametro : CONTESTO SOCIO/EC . ~ ~ 

Il cont esto socio/economico veicola gli input i mposti dal mercato. 

Parametro: ALLOCAZIONE STRUTTURALE = 15% 

L'allocazione strutturale non s volge un ruolo primario nel proces

so di adattamento. 

Parametro: RISORSE UMANE = 20% 

Sono gli uomini che promuovono le azioni di risposta. 

Parametro: RISORSE TECNICHE = 25% 

E' il parametro più importante ai fini dell'adattamento del siste

ma alle sollecitazioni esterne,poichè comprende i flussi informa

tivi e di comunicazione interno/esterno. 

La ponderazione non è da intendersi in senso esclusivo ma costituisce 

una linea guida; t ale criterio riceve ancora maggior conforto se ac

compagnato da una analisi di sensitività de l modello, illustrata in 

seguito. 
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4) PONOERAZIONE DEGLI I ND I CATORI 

Si è riscontrato che g li indicatori de l parametro hanno diversa impor

tanza sia all'interno del parametro a cui si riferiscono che agli 

stati del sistema in cui sono cons iderati. 

Si è proceduto pertanto a una loro ponderazione per parametro e per 

s tato del s l.st ema. 

Alcuni indicatori possono aver peso nullo all'interno di uno s tato, 

i n quanto non ritenut i significativi per quello stato stesso. 

La pondcrazione degli indicatori all;interno dci parametri relativi 

all' appl icazione nelle filiali di Bologna e di Padova, è r iporta ta 

nelle tabelle seguenti . 

12 
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PARAMETRO "A": 

MERCATO 

Al: Polarizzazionc dei cl ienti 

A2 : Polarizzazi.one del Catturato 

A3: Gr3do p~senzalcopertura terr. 

A4: Grado recupero crediti 

A5: Grado presenza concorren%3 

A6: Possibilità aumento quote merc 

RfflCI EN7.A 

40% 
. 

IOS 

l Oli\ 

50'1 

~ 

l 

l 

'· 

EFFICACIA INTRGRAZIONE ADII 'l'T ANl':HTO 
l 

40% l 20% 

J()S l JS% 

l <n l 15% 

30% l 40S 

20% l l 
' 

20S l 30S ' 

te% l l 



.... 
l» 

l 

PARAI(ETRO "B" : EFFICIENZA 

CON'l'ES1'0 SOCIO/ECONOMICO 
20% 

Bl: Comunicazioni e servizi 7CJ1, 

82: Integrazione con cultura econ. 30% 

. ,, 

l~fFlCIICIA IN1'EG\lAZIONE ADATTAMENTO l 
IO% 15% ?m~ 

60% 901' 40% 

40% lOl 60% 

' 
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PARAMETRO "C": 

ALLOCAZIONE STillJTTlffiALE 

Cl.: Insedia.ncnti gruppo ENI 

C2: Jnsedia.enti della concorrenza 

CJ: Jnscdiamenti prod. EniChem 

C4: Oisponibilitàlreperibilità str. 

C5: Esigenza di immagine 

C6: Vlncoli di natura geografica 

C?: Costi di s truttura 

C8: Costi accessori 
--------

~n-I Cl f.N 7.A 

lO% 

15% 

l 

30% 

l (l% 

l 

5% 

20% 

2(1% 

'· 

• 

l 

EFFICAC[A JNT~:GilAZIONE ADATTA M E N'l'O 
-· 

10% 20% 15% l 

15% 45% l 

30% l 1(1% 

l ~ l 

15% l 15'l'. 
' 

4~ l 15% 
' 

/ 5% l 

l l l 

l l l 



..... 
<11 

l 

PARI\METllO "0 "; 

RJSORSE UlCANE 

01 : Grado di corrispondenza 
oper atore/mercato 

02: C0111portamento operatore riopet-
to a lla l ocalizzazione fill uie 

03: Riflesoi r e lazioni sindacali 

EFF1CIENZI\ 

lO% 

l 

~ 

40'1 

• 

Ekl" ICI\CIA J NTECRI\ZIONE ADA'IT AMENTO 

l~>% 20% 20% 

50X. l 30% 

40% l 20% 

l O% 100% 50% 

( l 

- -



.... 
" 

.. 

r ....... , .•. , 
RISORSE TECNICHE/FLUSSI INFORM.VI 

---
f:l: llapporti con l a sede 

E2: Rapporti con la prodU21one 

E3: Rapporti con il mercato 

EffiCIENZA 

20% 

- -· 

40% 

l 

60% 

( 

-- · 

' 

. 
EFFICACIA TN1'F.CfiAZJONE ADA TT AII.ENTO l 

25% 115% 2~>% 
·--- - --

50'.Vo 60% 45~ -~ 
l 201' lOS l 

l 
50% 20S 45~ 

- -

' 



5) SCALA DI VALUTAZIONE 

~Ottenuta la ponderazione di ogni i ndicatore si è proceduto a una 

valutazione. 

A tal fine si è r itenuto opportuno utilizzare una scala di valuta

zione dall'uno al cinque, dove questi valori r appresentano il grado 

di contributo che gli indicatori in esame danno allo stato del si- · 

stema a cui s i sta facendo riferimento. 

GRADO DI CONTRIBUTO 

l basso 

2 medio-basso 

3 medio 

4 medio-alto 

5 alto 

18 
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L'insieme di parametri e indicatori, opportunatamente pesati, 

è stato inserito su un programma per Personal Computer. 

Ciò consente di: 

~-rendere la metodologia immediatamente fruibile per gli utiliz

zatori ; 

-evidenziare rapidamente i risultati derivati da differenti valu

tazioni; 

-velocizzare l'uso operativo del model lo. 

Il pro~ramma è disponibile presso PAOR. 

19 



6) ANALISI E APPL.ICAZIONE DEL MODELLO PRESSO LE FILIALI DI 

BOLOGNA E DI PADOVA 

Filiale di Bologna 

La fil iale di Oologna nasce nel cor so de l 1984 da un decentramento 

territoriale oper ato sulla f il i ale di Padova. 

I l suo t erritorio di c ompetenza comprende l a r egione Emilia-Romagna 

(escluse l e provi ncie di Piacenza e Ferrara) più le provincie di 

Mant ova e Pesaro . 

Le società present i in filiale sono: 

Enichem Polimeri; 

Enichem Sintesi; 

Enichem Agricoltura; 

Enichem Augusta; 

Enichem Anic(Chiba e Cemento). 

L' organico è così articolato: 

l direttore di filiale ; 

6 addetti inside ; 

2 addetti al credito c ommerciale; 

10 f unzionari di vendita. 

20 



Per l'analisi è s tat o util izzato l' i nd i c e d i bari centricità 

.. da t o da : 

r~ fatturato per l i nea eli prodotto 
distanza dalla s ede in Km. 

Tale i ndi c e rende conto de l gra do di baricentricità delle sedi 

alte1·native in eoame rispetto al !"atturato distribuito sul ter-

r i t or i o, che viene c onsiderato fisso nel breve periodo. 

L' appl i caz i one del l ' i ndi ce sulle alter native ha dato i seguenti 

risultati illustrati nella tabell a (d). 

~ Lbft/ Pvc./s/!/ Pvc/c. Te:.~t~.' ClltHtGt 
II~Pt ((;poj Plls ~~~Oli 

fNI.04H~ @ n.1 (Js.1) /f.? @ 
P ARMO s; .0 e().rJ /2../ ([f) .;.f 

R. {J v é1't 1( IJ lf8. l @ IO. f 6.5 1,..2_ 

tabella (d) 

In questa prima onal i si lo s t andard i nd i c a che l'area i nsis t e n-

te su Bologna presenta una maggiore concentrazione nei merc a ti 

LOPE/HOP E, PVC/C, CHIMlCI ; l'are a di Parma sul settore TECNOPOLI

MERI, quella di Ravenna nel PVC/ S/E/COPO/PLAST. 

25 



Criticità rilevate 

~ Nel corso della analisi sono emerse alcune criticità, soprat

tutto per quanto ri~arda la gestione operativa dell 'attività 

di filiale: 

- carenza di un sistema informatico d i col legamento tra filiale 

e società operativa; 

difficoltà da parte dell'operatore vendite di conoscere lo 

stato di evasione dell'ordine di spedizione; 

necessità del ricorso,da parte dell'operatore vendite, del 

r apporto informale con lo stabilimento; 

i clienti lamentano inadeguatezze nei tempi, modi e quanti

tà di consegna dei prodotti; 

- funzione credito solo per Enichem Polimeri. 

Applicazione del modello e risultati 

Dalla tabella in seguito riportata, si evidenzia come l'alter

nativa di allocazione della fitiale a Bologna presenti i mi

gliori risultati, per tutti e quattro gli stati del sistema 

considerati, mettendo in luce quind i la coerenza della presen

za della filiale Enichem in Bologna con le esigenze di Enichem 

per quanto riguarda il territorio dell 'Emilia-Romagna. 

26 
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Filiale di Padova 

La fi liale di Padova der iva dagli Uffici Regionali Vendita. 

Il suo territorio di competenza comprende le r egioni Veneto, 

Trentine A.A., Friuli V.G., più la provi ncia di Ferrara. 

Le società presenti in fil i ale sono: 

Enichem Elastomerii 

Enichem Polimeri; 

Enichem Sintesi; 

Enichem Agricoltura ; 

Enichcm Ani c. 

L'organico è così articolato: 

1 direttore di fil iale; 

6 addetti inside; 

2 addetti al credito commerciale; 

8 funzi onari di vendita. 

28 
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Cri ticità rilevate 

I problemi emersi durante l'analisi nella filiale di Padova 

hanno sostanzialmente le stesse caratteristiche di quelli ri

levati a Bologna;in più è stato evl.denziato un conflitto di 

competenza per quanto riguarda il territorio della provincia 

di Ferrara, formalmente assegnato alla filiale di Padova, ma 

che Bologna rivendica come territorio di propria competenza 

per motivazioni di tipo sia logistico che culturali. 

Applicazione del modello e risultati 

Dalla tabella in seguito riportata ai evidenzia come l'alter

nativa di allocazione della filiale a Padova presenta una si

tuazione di sostanziale eguaglianza con Vicenza per tutti e 

quattro gli stati del sistema, ed un vantaggio sulle alterna

tive di Mestre e Porto Marghera. 
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7) ANALISI DI SENSITIVITA' 

Partendo dalla pondera~ione originaria, che conduce ai risulta

ti mostrati in tabella l , si sono voluti modificare alcuni pesi, 

per stabilire il campo di validità dei risultati. 

Tali simulazioni sono state agevolate dall ' elaborazione automa

tica dei dati ottenuta con l' inserimento del programma del mo

del lo sul Personal Computer . 

I n particolarc, in tabella 2, si sono attenuate alcune ipotesi 

che possono sembrare "forti ... 

Sia nel lo stato di Erficienza che di Efficacia, infatti, il pa

rametro uMercato11 ha un peso rilevante. 

Al contrario, hanno un peso r elativamente minore sia il parame

tro "Risorse umane", per quanto riguarda l'E.fficienza, sia il 

parametro "Allocazione strutturale", per quanto riguarda la Ef

ficacia. 

Si è r itenuto perciò di distr ibuire su questi due ultimi para

metri lO punti percen tuali detratti dal parametro "Mercato" (ve

di tabella 2 l . 

I risultati non s ubiscono variazioni. 

Inoltrc,secondo la linea di tendenza volta a evitare pondera

zioni che possono sembrare distorte,la nostra attenzione si è 

soffermata sul parametro "~'lussi informativi" che, nello stato 

I ntegrazione,sopporta quasi la metà del peso complessivo . 

A conferma del contrario si è diminuito tale parametro di 15 

punti percentuali, che sono stati ridistribuiti tra gli altri 

parametri . Il "Mercato",peraltro,continua a non avere influen

za . 

Anche in questo caso(vedi tabella 3) i risultati non subiscono 

rilevanti variazioni . 
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Si è precedentemente sostenuto che , laddove un cambiamento di 

j!trategia portasse a una variazione della ponderazione, si po

trebbero generare mutamenti casuali, se non addirittura inop

portuni equivoci. 

Si è creduto cosi di affidare l a decisione ad una esplicita va

lutazione delle indicazioni del modello, piuttosto che ad una 

modifica dei pesi di non i mmediata comprensione. 

In particolare nella tabella 4, si è inteso evidenziare un cam

biamento che assegni maggiore importanza alle"Risorse umane11 ~ 

quale fattore di Adattamento, piuttosto che input dal contesto 

esterno (mercato). 

Anche in questo caso il risultato non viene modificato. 

Altro escmpio,in tabella 5 , è dato da un maggior contributo, 

in termini di Efficienza e di Efficacia,dci "Flussi informativi", 

p iuttosto che dal mercato i n senso stretto. 

Anche in questo caso i risultati non cambiano. 

Operati gli stessi cambiamenti di ponderazione per la filiale di 

Padova, si nota che i risultati, i n linea generale, non si sco

stano da quell i ottenuti a seguito della ponderazione iniziale 

(vedi tabelle 6, 7, 8, 9, 10 ). 
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8) ESTENSIONE DELL'APPLICAZIONE DEL MODELLO 

l) Applicazione del modello ai mercati esteri 

2) Nuove nllocazioni di unità commerciali in Italia 

3) Cambiamento dei rapporti prodotti/mercati. 
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Applicazione del modello ai mercati esteri 

In caso di ap~licazione del modello ai mercati esteri, deve far 

seguito una riconsiderazione della ponderazione, che tenga conto 

delle peculiarità della realtà in esame, analizzata attraverso i 

parametri del modello. 

Durante l 'intervento presso EniChem France, condotto dagli analisti 

Pisani e Saccarola, tutor Battilotti , il modello è stato presentato 

alla Società francese nella persona del dott.Casali. 

Si è proceduto quindi ad unà verifica della metodologia per il mer-

cato francese. 

In particolare,prima ancora della applicazione completa del modello 

sono emerse alcune problematiche di rilievo più propriamente organiz-

zativo,quali l a determinazione e il control lo de i prezz i di trasferì-

mento. 
~ ~ 

~ian~ del. modello, pur non potendo essere completata per la ~ 

carenza del sistema di reporting, più c he dei dati s tessi, ha· fornito \ 

tuttavia ul teriori conferme della sua estensibilità ai mercati esteri. 1 
l _____. 
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Nuove allocazioni di unità commerciali in Italia 

Dalla manifestazioni di un'esigenza di una società operativa, 

riguardo la possibilità di nuove allocazioni commerciali - o di 

una audit su quelle già esistenti -, ha origine un processo 

che prevede l'utilizzo del modello. 

L'esigenza della società operativa,supportata da un'analisi del 

• mercato in oggetto e dallo studio delle strategie previste, va 

confrontata con le esigenze delle altre società operative, per 

verificare l'esistenza di una convergenza di interessi sul ter-

ritorio in esame e di possibili sinergie. 

Si individuano cosl le linee di prodotto suscettibili di svilup

po da parte delle società operative e le zone territoriali(pro

vincie) di maggiore concentrazione clienti/fatturato (potenzia-

li). 

In questa fase si può verificare che la distribuzione clienti/ 

fatturato per alcune linee di prodotto, consi&li alla/e società 

operativa/e una loro gestione alternativa (per esempio:gestione 

diretta dalla sede). 

Si procede poi alla selezione della provincia/e focali per 

lince di proùotto che potrebbero costituire punti di interesse 

e, quindi alternative di valutazione. 
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In s eguito si rapporta, attr averso l 'analisi dell'indice di 

baricentricità, la distri buz ione clienti/fatturato con la 

$Uperficie del territor io servito. 

Infine si passa a vedere s e le linee di prodotto s iano ac

corpabili quanto meno a livello di società operative. 

Infatti, poiehè può non s empre e ssere giustificata la pr e 

s enza di più soci età operative nell'uni tà commerciale, si 

pongono due opzioni: 

l) Se si manifesta un interesse general e di varie socie tà o

perative su un certo territorio( confor tato dall'analisi pre

liminare di baricentricità) ,si può procedere allo studio 

per l' apertura d i una filiale plurisocietari a. 

2) Laddove si presentino degli interessi di una singola so

cietà operativa o, più specificatamente, per una sola li

nea di prodotto , si può considerare l' ipotesi di decentra

re l'attività commerciale in un ufficio regionale, la cui 

dipendenza dalla sede commer ciale più vici na o dalla s ocie

tà operativa s arà da defini r e. 

Una volta indi viduata l'alternativa strutturale filiale/uf

f icio r egionale e l'al ternat iva t erritoriale di l ocalizza

zione , bisogna coHdurre un'analisi costi/benefici che metta 

in luce, da un l a to l ' incremento assoluto di fatturato e 

la ripartiz ione dei nuovi costi di struttura(della nuova al

locazione), c dall'altro la diminuzione di fatturato e quin

di l 'aumento dei costi di struttura dell 'unità commercia le 

che presidiavo precedente~ente il territorio. 

Si procede infine alla appli cazione completa del modello 

che porterà alla s celta di al locazione . 
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Cambiamento dei rapporti prodotti/mercati 

In caso di mutamento di strategie che portino a un cambiamen

to dei rapporti prodotti/mercato da parte del l'azienda, non 

si reputa opportuno procedere a una riponderazione dei parame

tri poichè ciò porterebbe a una perdita di trasparenza. degli 

obiettivi prefissati e a un possib ile inquinamento dei risul

tati. 

Si ritiene perciò opportuno il mantenimento inalterato dei 

pesi e l'esplicitazione della decisione(scelta) mediante una 

lettura preferenziale dello/i stato/i del sistema maggiormen

te coinvolti nella nuova strategia. 

Andranno invece attentamente considerati i dati che stanno 

alla base della valutazione degli indicatori. 

In particolare bisognerà seguire: 

Al e A2: i dati necessari devono prevedere la variazione sia 

del nu=ero dei clienti che del fatturato su una base 

temporale che espliciti l'evoluzione del mercato e 

che privilegi Al o A2 a seconda della strategia. 

L'analisi di mercato dovrà inoltre tener presente 

l'evoluzione dell'intero settore industriale e, in 

particolare, l'evoluzione dci settori a monte e a 

valle delle aziende cli enti; 

A3 consegue da Al e A2 e, pertanto, dovrà essere calco

lato in maniera dinamica; 
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A4 

AS 

A6 

D l 

82 

c 

D l 

D3 

dovrà dare delle indicazioni riguardo l 'eventuale 

decentramento dei sistemi informativi presso la 

struttura commerciale, e rifletterà altresì il 

grado di presenza sul mercato; 

come i\1 e A2; 

sintesi di Al, A2, A3 e A5 per esplicitare l'orien

tamento strategico delle società; 

paichè questo indicatore è potenzialmente soggetto 

a variazioni nel breve peri odo, andranno tenuti 

ben presenti le previsioni del suo cambiamento; 

non s embra suscettibile di significative vari azioni 

nel bre ve periodo, pertanto i dati storici possono 

ancora costituire opportuni indicatori; 

gli indicatori strutturali del parametro si presta

no, per l a loro stessa natura, solo ad una attenta 

analisi preli minare, facendo riferimento a dati 

già presenti in azienda; 

va attentamente adeguato per tener conto del l 'esi

genza che il mercato esprime in teraini di prove

nienza/competenza tecnica; 

rifletterà presumibilmente l'evol uzione della strut

tura industriale dell'area di competenza della 

struttura commerciale; 
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El 

' 

:è necessario stimare l'apporto tecnologico che le 

società operative intendono destinare allo scambio 

informativo; 

E2 :in linea con El; 

E3 :deve seguire l'andamento di Al, A2, A3, El. 
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9) CONCLUSIONI 

A rronte dell'esigenza del l'individuazione di una metodologia per 

l' allocazione delle uni tà commercial i , il gruppo s~ è posto come 

obiettivo la costruz ione di un modello che tenesse conto non solo de

gli aspetti economici,ma anche delle più c omplesse r ealtà gesti onali. 

A questo fine il modello è stato basato su una logica compara tiva, 

che , tra diverse alternative, desse de lle indicazioni riguardo la 

opportuna allocazione delle sedi commerciali . 

Queste indi cazioni devono provenire da una lettura i ndipendente di 

quattro aspetti gestionali che possono dare una visione compl essiva 

delle allocazioni commerciali. 

A tal f i ne , all'interno di ciascun aspetto, si è proceduto ad indi

viduare dei parametri f ondamentali, ognuno mi surato dai suoi indi

cator i più rilevanti . 

Poichè i parametri e indicatori non sono egualmente rilevanti nella 

esplicazione di ciascuna problematica, essi sono stati opportunamen

t e ponderati . 

I l confronto t r a le varie alternati ve avviene mediante una valuta

zione degli indicatori secondo una scala da uno a cinque. 

Tale metodolog ia è s tata s perimenta ta nel le filiali di Bologna e di 

Padova , onde verificarne l a applicabilità e trarne eventuali indica

z ioni di alternative di allocazione sui t erritor i considerati . 
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Le applicazioni hanno confermato la sostanziale validità della al-
~ 

locazione delle filiali in Bologna e Padova. 

Sottoposto poi il modello a una simulazione mediante l'elaborazi one 

su Personal Computer,al fine di verificarne il campo di validità 

delle ponderazi oni adottate, esso ha sostanzialmente confermato i 

risultati forniti in precedenza. 

Sono state inoltre fornite indicazioni per l'applicazione cstensi~a 

della metodoloaia a nuove allocazioni commer ciali in territorio nazio-

nale, a società commerciali estere e ai cambiamenti derivanti dal 

mutamento dei rapporti prodotti/mercati. 

Dalle verifiche empiriche c dalle simulazioni effettuate, si deduce 

un soddisfacente grado di sicurezza nell'uso di questa metodolo-

gia a supporto delle scelte di allocazione di strutture commerciali. 
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