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Le linee guida per la prevenzione e la
gestione delle eccedenze alimentar!
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La gestione delle eccedenze:

Impostazione del problema
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Fonte: House of Lord, UK (2014)
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EFFICIENT CONSUMER RESPONSE

\Formalizzazione

del processo / tra attori /

La gestione delle eccedenze:
le variabili chiave

Impostazione
processo di
conferimento

Misurazione ad hoc

Processo non
sistematico

Nessun coordinamento

Gestione reattiva /
Donazione sporadica

Misurazione periodica Processo sistematico . . _
. Coordinamento informale -
ma frammentata per alcune causali Gestione

Misurazione periodica
e strutturata

Processo sistematico per
tutte le causali rilevanti

Coordinamento formale

Donazione

Gestione proattiva /
Donazione periodica

Processo strutturato
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Produttore

ECCEDENZA

CeDi

La prospettiva del produttore
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Punto vendita
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del processo

Decidere di recuperare:
. una scelta possibile

TRIGGER POINT RECUPERO PER CONSUMO UMANO

1 1
( A Fattibilit2 ica ed i ) RILAVORA i i
attibilita tecnica ed economica . . R
Quc i i Grado di liberta
) 1
A 'SL residua accettata dal distributore PROMOZIONI E i RS neIIo svolgimento
A Strategia aziendale SCONTISTICHE : SttQFGGA DA
A Capability a livello operativo Comm, Mkig, Planninge | :

A Esistenza canale secondario
A Fattibilitd economica
A Quantitd minima richiesta

Richiesta sponsorizzazione o presenza
spaccio
A Presenza iniziative di marketing Commerciale. Mkta, HR. Planning, Finance
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- Funzioni coinvolte

MK CONDAR
Commerciale, Mktg,
Plannina e Finance

AZIONI DI MKTG / SPONSORIZZAZIONI

AZIENDA DI
TRASFORMAZIONE

A Rispetto aspetti burocratici \\\\
\ °°s”JEE‘T'?”M%“J§cﬁ'3EEgg' °

Identificazione Limite vendita a Limite vendita a Limite consumo Vita utile prodotto
prodotto a rischio mercato primario ~ mercato secondario umano m

( A Tipologia di prodotto

NB: in tutte le alternative deve
essere rispettato il vincolo a budget




Food Hierarchy

Decidere di recuperare: e
un modello integrato
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del processo

Decidere di recuperare:
R P =

EFFICIENT-CONSUMERRESF’ONSE u n eS em p I O PmdUttnre
C LOIi mpostazione del |
RECUPERO PER CONSUMO sostanzialmente la gerarchia di
ADisponibigtédi . UMANO convenienza economica, con chiarezza
acquisto da parte dei i | ! A ~
clienti con sconti E— i a I_ | O n terno . del | 6az
ARispetto budget SCONTISTICHH ! attivare le diverse alternative
STV Commerciale, ! C  Sono organizzate riunioni settimanali che
con sconti commerciali Mktg, Planning !

coinvolgono le funzioni Planning,

VENDITA A

MKT
SECONDARID

Commerciale,

Logistica, Commerciale e Marketing.
Oltre ad analizzare le vendite si discute
la gestione dei prodotti a «rischio

ADisponibilita ricettiva
grossisti

Mktg, Planning

obsolescenza»
ADisponibilita ricettiva

enti non profit DONAZIONE c 1 SOP_ (Sal_es & Qperations Planning)
| Logisties | organizza riunioni ad hoc per la gestione

delle anomalie (es. elevati quantitativi di
merce a rischio obsolescenza)

Esistono dei livelli di autorizzazione per
| a donazione in fun

Identificazione  Limite vendita a Limite vendita a Limite consumo
prodotto a rischiomercato primario mercati secondari ~ umano

Vita utile

prodotto [ 8
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del processo

Decidere di recuperare:
; u n eS em p I O Produttore

RECUPERO PER CONSUMO
ADisponibilita di UMANO

acquisto da parte dei i |

clienti con sconti
ARispetto budget SCONTISTICHE

destinato a vendite S —

con sconti commerciali Mktg, Planning

C Nonostante| 0 a z ipassadendere la
totalit”™ dell 6ecced
grossisti esteri 0 ad aziende di
trasformazione (ottenendo un profitto),
ha deciso di riservare una determinata

DONAZIONE guantita di eccedenza alla donazione

ARispetto del budget

< destinato alla donazione

VENDITA A
MKT

SECONDARI®

Commerciale,
Mktg, Planning

C Ladonazione € una scelta legata a
motivazioni social

ADisponibilita ricettiva
grossisti 66

steri o

DISCARICA

Logistics

Identificazione  Limite vendita a Limite vendita a Limite consumo
prodotto a rischiomercato primario mercati secondari ~ umano

Vita utile

prodotto [ 9




\\Formalizzazione
del processo

Decidere di recuperare: -

Il valore del tempo
9 PRODOTTO INVENDUTO
Trasferimento del prodotto a DC L a vV e | 0cC | t - d | I'Nl
! . _
Verifica delldintegrit” del network impatta non solo sui
o prodotti che ragg
dat e o, ma anche |
d i DISCARICA . I~ . . . ey
(oot mesr resi (modalita di gestione attivabili)
Si
CANALE TRADIZIONALE
obsolescenza
Si

analogo al raggiungimento . )
J Iy direttamente a livello locale

ECCEDENZA& Processo NBlIn al cuni casi S i
della sell by date




La prospettiva del distributore

e Distributore -~
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CeDi Punto vendita

|

£
ECCEDENZA

Plant

Il processo di gestione delle eccedenze generate nel CeDi e risultato molto simile al processo presentato
per i produttori (con alcune varianti, ad esempio

v

Prospettiva Punti Vendita
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del processo

Decidere di recuperare:
| una scelta possibile

RECUPERO PER . .
TRIGGER POINT CONSUMO UMANO @ Grado di liberta nello

svolgimento
NN RSt tarddAGAGL

A - iendal PROMOZIONI E
Strategia aziendale SCONTISTICHE | ] Funzioni coinvolte

Commerciale, Mktg,
ARichiesta sponsorizzazione
APresenza iniziative di marketing

Punti vendita

DISCARICA
Punti vendita

APresenza enti sul territorio

ATipologia di prodotto \\\\\%
AQuantita minima richiesta #& \ DONAZIONE

CSR o HR, Punti

ARispetto aspetti burocratici

1
' vendita
1

NB: in tutte le alternative deve Identificazione Limite per -~ Limite consumo Vita utile prodotto
essere rispettato il vincolo a budget prodotto arischio £ QS & LI &A1 Agmak

obsolescenza scaffale




del processo

Decidere di recuperare:
| un esempio

C Lbazienda predild9

RECUPERO PER rispetto allo smaltimento in

CONSUMO UMANO discarica, anche se & una

ADisponibilita di soluzione pit onerosa in termini di
acquisto da parte PROMOZIONI E SCONTISTICHE tempo
del cliente

Commerciale, Mktg, Punti vendita

C Esisteuntrade-of f tr a |
politiche push, quali promozioni e
sconti, e il ricorso alla donazione:

ATipologia di prodotto
ADisponibilita ricettiva
enti non profit

Punti vendita

. alcuni punti vendita, per alcune
categorie di prodotto, mantengono

DISCARICA i prodotti esposti fino al
i Punti vendita raggiungimento della data
| | : scadenza

Identificazio Limite per Limite ; ;

ne prodotto  Q8alianicmyns Vi@ utile prodotto

arischio scaffale umano




Impostazione processo di

.‘b‘

‘\\ Impostazione
processo di
conferimento

C Definizione del numero di enti coinvolti
A Pochi (1/3)
A Molti (pit di 3)

C Definizione della tipologia di enti coinvol
A Non profiti Piattaforma (es. Banco Alimentare)

A Enti di assistenza territoriali, quali mense (es. Pane quotidiano) o realta di assistenza agli indigenti (es.
Banchi della Solidarieta)

A Supermercati della carita (es. Emporio della Solidarieta i Caritas)
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conferimento ad ente non pProfit  reue o
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EFFICIENT CONSUMER RESPONSE
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Esiste un accordo tra le

parti relativamente alla
tipologia di prodotti da
ritirare.

Ldente cont at
frequenza fissata per avere
conferma del ritiro e delle
quantita da ritirare

Esiste un accordo tra le
parti relativamente alla
tipologia di prodotti da
ritirare.

A frequenza
passa a ritirare i prodotti

Ente

Frequenza di raccolta

Impostazione della relazione
azienda - ente non profit

/

Costante

Variabile

/ Non esiste un accordo

b a @dsthrieGeattivd o
Donazione periodica

Gestione reattiva o
Donazione sporadici

fli

S

Gestione proattiva o
Donazione periodica

sata | dent e

Gestione proattiva d
Donazione sporadic

strutturato tra azienda ed
ente in termini di quali

Non esiste un accordo
strutturato tra le parti.
Ldazienda
disposizione grandi
guantitativi di merce contatta
| dente per

guan

orglani z




