
1

Le linee guida per la prevenzione e la 

gestione delle eccedenze alimentari

Marco Melacini

Dipartimento Ingegneria Gestionale ïPolitecnico di Milano



2

Á Modelli di gestione delle eccedenze alimentari

Á Aree di collaborazione di filiera

Á Barriere alla riduzione dello spreco alimentare
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La prospettiva del produttore

Produttore

ECCEDENZA

CeDi Punto venditaDCPlant
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ÅEsistenza canale secondario

ÅFattibilità economica

ÅQuantità minima richiesta

ÅTipologia di prodotto

ÅQuantità minima  e massima richiesta

ÅRispetto aspetti burocratici

ÅFattibilità tecnica ed economica

ÅTipologia di prodotto

ÅSL residua accettata dal distributore

ÅStrategia aziendale

ÅCapability a livello operativo

ÅRichiesta sponsorizzazione o presenza 

spaccio 

ÅPresenza iniziative di marketing

TRIGGER POINT

NB: in tutte le alternative deve 

essere rispettato il vincolo a budget

Funzioni coinvolte

Qualità, SC

Commerciale, Mktg, 

Planning e Finance

Comm, Mktg, Planning e 

Finance

Logistics

Logistics

CSR o HR, Logistics

Commerciale, Mktg, HR, Planning, Finance

Logistics

Decidere di recuperare: 

una scelta possibile
RECUPERO PER CONSUMO UMANO

Grado di libertà 
nello svolgimento 
ŘŜƭƭΩŀǘǘƛǾƛǘŁ

Vita utile prodottoLimite vendita a 
mercato primario

Identificazione 
prodotto a rischio

Limite vendita a 
mercato secondario

Limite consumo 
umano

CONFERIMENTO AD ENTI DI 

SMALTIM ðRECUPERO 

ENERGETICO

RILAVORA

-ZIONE

PROMOZIONI E 

SCONTISTICHE

RIDISTRIBUZIONE -

VENDITA A 

MKT SECONDARIO

AZIONI DI MKTG / SPONSORIZZAZIONI

RIDISTRIBUZIONE -

DONAZIONE

AZIENDA DI 

TRASFORMAZIONE

CONFERIMENTO AD ENTI DI 

SMALTIM ðDISCARICA
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Vita utile prodottoLimite vendita a 

mercato primario

Identificazione 
prodotto a rischio

Limite vendita a 
mercato secondario

Limite consumo 
umano

Preventing food becoming waste Waste management

Grado di libertà 
nello svolgimento 
ŘŜƭƭΩŀǘǘƛǾƛǘŁ

CONFERIMENTO AD ENTI DI 

SMALTIM ðRECUPERO 

ENERGETICO

RILAVORA

-ZIONE

PROMOZIONI E 

SCONTISTICHE

RIDISTRIBUZIONE -

VENDITA A 

MKT SECONDARIO

AZIONI DI MKTG / SPONSORIZZAZIONI

RIDISTRIBUZIONE -

DONAZIONE

AZIENDA DI 

TRASFORMAZIONE

CONFERIMENTO AD ENTI DI 

SMALTIM ðDISCARICA

Funzioni coinvolte

Qualità, SC

Commerciale, Mktg, 

Planning e Finance

Comm, Mktg, Planning e 

Finance

Logistics

Logistics

CSR o HR, Logistics

Commerciale, Mktg, HR, Planning, Finance

Logistics

Decidere di recuperare: 

un modello integrato

PREVENTION

REDISTRIBUTION

RECYCLING

RECOVE
RY

DISPO
SAL

Food Hierarchy
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Logistics

DONAZIONE
ÅDisponibilità ricettiva 

enti non profit

ÅDisponibilità di 

acquisto da parte dei 

clienti con sconti

ÅRispetto budget 

destinato a vendite 

con sconti commerciali

ÅDisponibilità ricettiva 

grossisti

Vita utile 
prodotto

PROMOZIONI E 

SCONTISTICHE

VENDITA A 

MKT 

SECONDARIO

DISCARICA

Limite vendita a 
mercato primario

Identificazione 
prodotto a rischio

Commerciale, 

Mktg, Planning

Limite vendita a 
mercati secondari

Limite consumo 
umano

RECUPERO PER CONSUMO 

UMANO

Logistics

Commerciale, 

Mktg,  Planning

Ç Lôimpostazione delle alternative segue 

sostanzialmente la gerarchia di 

convenienza economica, con chiarezza 

allôinterno dellôazienda su çquandoè 

attivare le diverse alternative

Ç Sono organizzate riunioni settimanali che 

coinvolgono le funzioni Planning, 

Logistica, Commerciale e Marketing. 

Oltre ad analizzare le vendite si discute 

la gestione dei prodotti a «rischio 

obsolescenza»

Ç Il SOP (Sales & Operations Planning) 

organizza riunioni ad hoc per la gestione 

delle anomalie (es. elevati quantitativi di 

merce a rischio obsolescenza)

Ç Esistono dei livelli di autorizzazione per 

la donazione in funzione dellôimporto

Decidere di recuperare: 

un esempio
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ÅDisponibilità ricettiva 

grossisti óóesteriôô

ÅDisponibilità di 

acquisto da parte dei 

clienti con sconti

ÅRispetto budget 

destinato a vendite 

con sconti commerciali

ÅRispetto del budget 

destinato alla donazione

Vita utile 
prodotto

PROMOZIONI 

SCONTISTICHE

DISCARICA

Limite vendita a 
mercato primario

Identificazione 
prodotto a rischio

Limite vendita a 
mercati secondari

Limite consumo 
umano

RECUPERO PER CONSUMO 

UMANO

Logistics

Commerciale, 

Mktg,  Planning

Ç Nonostante lôaziendapossa vendere la 

totalit¨ dellôeccedenza generata a 

grossisti esteri o ad aziende di 

trasformazione (ottenendo un profitto), 

ha deciso di riservare una determinata 

quantità di eccedenza alla donazione

Ç La donazione è una scelta legata a 

motivazioni sociali

Logistics

DONAZIONE

VENDITA A 

MKT 

SECONDARIO

Commerciale, 

Mktg, Planning

Decidere di recuperare: 

un esempio
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Trasferimento del prodotto a DC

DISCARICA

Si

PRODOTTO INVENDUTO

Verifica dellõintegrit¨ del 

prodotto

No

Prodotto a rischio 

obsolescenza
CANALE TRADIZIONALENo

Si

Prodotto integro

ECCEDENZA ðProcesso 

analogo al raggiungimento 

della sell by date

NB In alcuni casi si gestisce lôeccedenza 

direttamente a livello locale

Decidere di recuperare: 

il valore del tempo

La velocit¨  di ñrisalitaò dei resi nel 

network impatta non solo sui 

prodotti che raggiungono la ñsell by 

dateò, ma anche la gestione dei 

resi (modalità di gestione attivabili)
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La prospettiva del distributore

CeDi Punto venditaDCPlant

ECCEDENZA

Il processo di gestione delle eccedenze generate nel CeDi è risultato molto simile al processo presentato 

per i produttori (con alcune varianti, ad esempio escludendo lôalternativa vendita a mercati secondari)

Prospettiva Punti Vendita

Distributore



12

ÅStrategia aziendale

ÅPresenza enti sul territorio

ÅTipologia di prodotto

ÅQuantità minima richiesta

ÅRispetto aspetti burocratici

ÅRichiesta sponsorizzazione

ÅPresenza iniziative di marketing

TRIGGER POINT

NB: in tutte le alternative deve 

essere rispettato il vincolo a budget

RECUPERO PER 

CONSUMO UMANO

Vita utile prodottoLimite per 
ƭΩŜǎǇƻǎƛȊƛƻƴŜ ŀ 

scaffale

Identificazione 
prodotto a rischio 

obsolescenza

Limite consumo 
umano

Decidere di recuperare: 

una scelta possibile

Grado di libertà nello 
svolgimento 
ŘŜƭƭΩŀǘǘƛǾƛǘŁ

PROMOZIONI E 

SCONTISTICHE

AZIONI DI MKTG / SPONSORIZZAZIONI

DONAZIONE

DISCARICA

Commerciale, Mktg, HR, Punti vendita

CSR o HR, Punti 

vendita

Commerciale, Mktg, 

Punti vendita

Punti vendita

Funzioni coinvolte
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Punti vendita

DONAZIONE

ÅDisponibilità di 

acquisto da parte 

del cliente

ÅTipologia di prodotto

ÅDisponibilità ricettiva 

enti non profit

Vita utile prodotto

PROMOZIONI E SCONTISTICHE

DISCARICA

Limite per 
ƭΩŜǎǇƻǎƛȊƛƻƴŜ ŀ 

scaffale

Identificazio
ne prodotto 

a rischio

Limite 
consumo 
umano

RECUPERO PER 

CONSUMO UMANO

Punti vendita

Commerciale, Mktg,  Punti vendita

Ç Lôazienda predilige la donazione 

rispetto allo smaltimento in 

discarica, anche se è una 

soluzione più onerosa in termini di 

tempo 

Ç Esiste un trade-off tra lôutilizzo di 

politiche push, quali promozioni e 

sconti, e il ricorso alla donazione: 

alcuni punti vendita, per alcune 

categorie di prodotto, mantengono 

i prodotti esposti fino al 

raggiungimento della data 

scadenza

Decidere di recuperare: 

un esempio
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Impostazione processo di 

conferimento ad ente non profit

Formalizzazione 

del processo

KPI / Modalità di 

misurazione

Coordinamento 

tra attori

Ç Definizione del numero di enti coinvolti

Á Pochi (1/3)

Á Molti (più di 3)

Ç Definizione della tipologia di enti coinvolti nel ritiro dellôeccedenza generata nei punti vendita

Á Non profit ïPiattaforma (es. Banco Alimentare)

Á Enti di assistenza territoriali, quali mense (es. Pane quotidiano) o realtà di assistenza agli indigenti (es. 

Banchi della Solidarietà)

Á Supermercati della carità  (es. Emporio della Solidarietà ïCaritas)

Impostazione 

processo di 

conferimento
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Impostazione della relazione 

azienda - ente non profit

A
z
ie

n
d

a
E

n
te Gestione reattiva ð

Donazione sporadica

Gestione reattiva ð

Donazione periodica

Gestione proattiva ð

Donazione periodica

Gestione proattiva ð

Donazione sporadica

Costante Variabile

Frequenza di raccolta

Gestione 

chiamata

Non esiste un accordo 

strutturato tra azienda ed 

ente in termini di quali 

prodotti ritirare, in quali 

quantità.

A intervallo di tempo variabile 

lõente contatta lõazienda per 

capire se cõ¯ qualcosa 

disponibile da donare 

Esiste un accordo tra le 

parti relativamente alla 

tipologia di prodotti da 

ritirare. 

Lõente contatta lõazienda a 

frequenza fissata per avere 

conferma del ritiro e delle 

quantità da ritirare

Esiste un accordo tra le 

parti relativamente alla 

tipologia di prodotti da 

ritirare. 

A frequenza fissata lõente 

passa a ritirare i prodotti

Non esiste un accordo 

strutturato tra le parti.

Lõazienda quando ha a 

disposizione grandi 

quantitativi di merce contatta 

lõente per organizzare il ritiro


