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Introduzione

Il commercio su aree pubbliche o più comunemente la vendita ambulante è 

un argomento abbastanza trascurato dalla dottrina economica. 

Qui  si  è  deciso  di  trattare  questa  particolare  tipologia  di  commercio  per  

scoprire  le  problematiche e  le  peculiarità  che  nasconde,  oltre  che  per  riportare  

l'attenzione su  una  vendita  che  nella  storia  ha  avuto  sempre  una connotazione  

umile.

Dapprima si  è deciso di calarsi  nella realtà del  commercio ambulante per  

meglio capire l'ambiente con cui deve confrontarsi ogni operatore del settore e le  

regole del gioco specifche di questa attività. In seguito si è svolta un'analisi SWOT 

per evidenziare quali siano i punti di forza e di debolezza oltre alle minacce e alle  

opportunità che questo commercio propone.

Infne si è afrontato un problema comune ad altri tipi di commercio, ovvero  

la gestione delle scorte, alla luce della recente crisi e alla conseguente recessione  

dei consumi. Non sofermandoci sull'applicazione dei modelli si è pensato di capire  

e descrivere le modalità di approvvigionamento di un'azienda storica del settore per  

decifrare  quali  siano  gli  aspetti  peculiari  di  questa  particolare  tipologia  di  

commercio.

Pertanto  nel  primo  capitolo,  verranno  riportati  dei  cenni  storici  del  

commercio ambulante con il  ruolo che ha giocato nella Storia e gli  episodi che  

l'hanno avuto come protagonista. Una volta arrivati al giorno d'oggi si analizzerà il  

fenomeno attuale attraverso i numeri e le statistiche che lo contraddistinguono per  

poi passare a scorrere le leggi e le normative che principalmente coinvolgono il  

commercio su aree pubbliche.
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Nel  secondo  capitolo,  sarà  adottata  un'analisi  complessiva  del  fenomeno 

cercando di evidenziare quali siano i punti di forza e quelli di debolezza oltre alle  

minacce e alle opportunità future. Il capitolo terminerà con la testimonianza diretta  

di un'operatrice che ha intrecciato talmente tanto la sua vita con questo lavoro da  

esserne diventata icona.

Nel terzo capitolo, ci sarà un escursus sulle soluzioni poste dalla dottrina al  

problema di gestione delle scorte, tematica molto sentita alla luce della Grande Crisi  

e alla forte riduzione dei consumi che questa ha comportato.

Infne nel quarto capitolo, si analizzeranno le modalità di approvvigionamento  

da parte di una ditta operante nel commercio ambulante, la fattibilità dei modelli  

proposti dalla dottrina ed eventuali conseguenti soluzioni.   In questo contesto un 

elemento non privo di interesse è costituito dalla modalità di ricostituzione delle  

scorte per cui accanto ad un ordinativo che si vuole per far fronte ad una domanda  

insoddisfatta  può  capitare  di  dover  necessariamente  incorrere  anche  in  un 

rifornimento ulteriore, non richiesto, di altra merce.  Il problema decisionale che ne  

consegue (non ordinare nulla oppure ricevere assieme alla merce desiderata anche 

capi che probabilmente resteranno inesitati) non è di facile soluzione ed è un tema 

che sfugge alla consueta teoria di  gestione delle scorte.  Come un operatore del  

settore si comporta in queste circostanze è uno spunto per ulteriori indagini, che  

comunque chiude questa esposizione.      

5



Capitolo 1

Il commercio su aree pubbliche

1.1 Storia dell'ambulantato

“L'inclinazione allo scambio, al baratto e alla permuta
di una cosa per un'altra, è comune a tutti gli uomini,

e non si trova in nessuna altra razza di animali”
Adam Smith – La ricchezza delle Nazioni 

L'inclinazione alla vendita è insita nel nostro genoma, come sosteneva Adam 

Smith. Infatti, scorrendo la storia dell'uomo, se ne ha la conferma poiché già dalla  

scoperta dell'agricoltura, ovvero da quando l'uomo (o la donna) ottennero il primo  

surplus di risorse, vi fu il “commercio”. Si può quindi defnire l'uomo che si mosse  

per primo a proporre uno scambio, con le tribù vicine, un primitivo ambulante.

L'ambulantato nella storia è fortemente connesso con le scoperte produttive,  

l'agricoltura prima e l'industria poi, e le innovazioni tecnologiche e di viabilità, i  

mezzi di locomozione e le strade.

Nell'immaginario comune, fn dai tempi antichi, l'ambulante non viene mai  

collegato alle ricche spedizioni commerciali o di scoperta, bensì la sua immagine è  

spesso legata ad una fgura errante e solitaria, che si barcamena per le strade e le  

piazze di diverse città per vendere, grazie all'estro e all'ingegno, merci di scarto o di  

scarso pregio. 

Con la civilizzazione e la crescita della cultura, questo personaggio inizia ad  

avere a che fare con le prime regolamentazioni e leggi: è il caso dell' agorà, in Grecia, 

e del  forum, a Roma. Per esempio, nell'agorà era proibito dalla legge decantare le  

proprie merci  o usare giuramenti  per  convincere a comprare oppure vendere la 
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stessa merce a prezzi diversi durante la stessa giornata. Invece è a Roma che si deve  

la tradizione, seguita ancora oggi da qualche venditore girovago, di richiamare i  

potenziali acquirenti con un segnale acustico (soffiando in un corno) [1].

Successivamente, alla fne dell'impero romano, con le invasioni barbariche e 

la  conseguente  instabilità  che  portavano alla  società,  il  venditore  ambulante  ha  

afrontato  la  prima  crisi  dell'attività.  Questa  tornerà  poi  a  prosperare  grazie  

all'inattesa invasione araba, la quale porterà con sé nuove merci e nuovi impulsi a  

questo particolare commercio.

Dall'anno Mille l'ambulantato verrà favorito nella crescita dalla ricostruzione e 

la ripopolazione delle città,  con l'istituzione della piazza del mercato e con uno  

spazio riservato anche alla fera cittadina (spesso intitolata al santo patrono), spazi  

che sono ricordati ancora adesso nelle nostre moderne città.

Si sviluppa in quel periodo un commercio religioso, approfttando del primo Anno  

Santo, rivolto a pellegrini e fedeli, con la fgura del santaro, ovvero il venditore di 

immagini sacre presso le porte delle chiese [2].

Durante il Medioevo, gli ambulanti chiedono, ovunque vanno, l'utilizzo del  

Diritto Romano, uguale per tutti, piuttosto che l'incerto diritto feudale diverso per  

ogni territorio e soggetto alla volontà del feudatario [3]. Si notava già allora, a livello 

embrionale, quella volontà di chiarezza e unità, nelle leggi e nella defnizione dei  

rapporti,  che sarà uno dei cavalli  di  battaglia delle associazioni di  categoria per  

combattere l'abusivismo.  

Con  l'avvento  delle  repubbliche  marinare,  gli  ambulanti  benefciano  del  

commercio delle nuove spezie e in particolare del sale, che verrà usato oltre che  

come merce, anche per la conservazione dei cibi, portando enormi benefci per i  

venditori di carne e pesce. E' un momento prospero per l'ambulante, che favorito  

dal trend positivo del 'grande' commercio, aumenta vendite e guadagni, sfruttando 

7



al meglio le occasioni che le nuove merci consentivano e l'aumento di domanda  

dovuta all'ampliamento dei mercati, per merito delle Crociate.

Un'evoluzione importante si ha, fra il XII e il XIII secolo, con la nascita del  

Comune, istituzione chiave per il moderno ambulante che ancora oggi vi si  deve 

confrontare e rapportare. Purtroppo in quell'epoca il  lavoro del commerciante di  

strada non  veniva preso in considerazione nella divisione delle varie corporazioni  

professionali,  alle  quali  lo  Stato  attribuiva  diritti  e  privilegi.  Questa  è  la  

dimostrazione di come, nella storia, questo genere di commercio fosse considerato  

in tono minore.

Nei secoli immediatamente successivi, si sviluppano gli abiti e i vestiti per  

tutti, abbandonando defnitivamente la tunica medioevale, il tipico camicione di lino, 

per fare largo a modelli più moderni. Questo grazie alla lavorazione della lana e  

delle stofe che vengono esaltate nella moderna Firenze, dove questi nuovi vestiti e i 

primi giornali accelerano lo sviluppo della moda. Chi non aveva i mezzi, pur di  

vestirsi come i signori, acquistava direttamente le stofe o le lane e si confezionava 

da solo l'abito desiderato, tradizione che rimarrà in piedi all'incirca fno al termine  

degli anni '80.

Per gli ambulanti, e il commercio in generale, questi saranno secoli foridi.  

Infatti  i  “piedi polverosi”  [4],  appellativo acquisito perché per vendere dovevano 

muoversi di comune in comune impolverandosi i piedi, diventano mercanti di alto  

livello.  A  questo  periodo,  risale  la  nascita  del  plateatico,  imposta  medievale,  

commisurata ai metri del banco d'esposizione, per usufruire degli spazi comunali in  

cambio della vigilanza da parte delle guardie sulla correttezza degli afari, sorta di  

medievali vigili urbani [5]. Questa imposta sopravviverà ai secoli ed è usata ancora 

oggi in diversi comuni con lo stesso principio.

I  nuovi  prodotti  importati  a  seguito  della  scoperta  dell'America  e  la 
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modernizzazione delle strade e dei mezzi di trasporto contribuirono allo sviluppo e  

alla produttività del commercio. Il benessere per i commercianti durerà fno a che  

gli  Spagnoli,  con le loro tasse proliferanti  e i  loro soprusi,  e la Peste Nera, con  

l'epidemia,  non  porteranno  morte  e  miseria  in  Italia,  con  le  immaginabili  

conseguenze negative per l'attività commerciale. 

Dopo  questi  anni  bui,  la  grande  rivoluzione  industriale  modifcherà  per  

sempre  il  tessuto  economico  sociale  della  nostra  penisola.  Con  la  nascita  

dell'industria  gli  ambulanti  si  trovarono ad un bivio:  scegliere  di  farne parte  in  

qualità di forza lavoro oppure sfruttare la disponibilità di un maggior numero di  

merci indiferenziate. Da allora in poi chi decise di rimanere a fare il venditore,  

nella sua attività, avrà come compagno fdato l'ombrellone di tela grezza, che lo  

aiuterà,  e  continua  tuttora  ad  aiutarlo,  a  riparare  le  proprie  merci  dall'azione 

corrosiva del sole e delle intemperie. 

Intanto alla dominazione spagnola era succeduta quella illuminata austriaca.  

La  benefca  sovrana  Maria  Teresa  d'Austria  detta  un  decalogo  che  trova  

condivisione ancora oggi:  il  commercio ha bisogno di  sicurezza,  di  moneta ben 

regolata, di strade, di vetture comode, di spedizioni pronte e di dazi moderati. 

Il  quadro  della  nazione,  nell'800,  è  quello  di  tanti  piccoli  stati  separati,  

ognuno con i propri pedaggi, con le proprie dogane e con le proprie unità di misura.  

Tutto ciò non aiutava il commercio itinerante dei venditori ambulanti. Gli stessi si  

adoperarono  in  prima  persona  per  favorire  la  liberazione  del  Nord  (i  librai  

pontremolesi divennero veri e propri corrieri per le comunicazioni dei Carbonari e i  

'bancarellari' furono impegnati nelle barricate delle Cinque Giornate di Milano  [6]) e 

successivamente l'unione d'Italia (numerosi furono questo genere di commercianti  

fra le fla garibaldine [7]).

L'unità  porta  con  sé  diverse  innovazioni  e  invenzioni  importanti  per  i  
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commercianti  itineranti.  Infatti  i  moderni  mezzi  di  trasporto  (treno  e  bicicletta)  

collegati al miglioramento delle strade (iniziano a venire asfaltate) saranno d'aiuto  

per l'attività. Poi, con l'illuminazione pubblica, ci sarà quell'ulteriore salto di qualità  

dato dal prolungamento delle ore  di vendita. 

Infne le guerre mondiali,  produssero in questo commercio, come in quasi  

tutte le attività non belliche, un arresto totale del giro d'afari che ripartirà solo dal  

1945 con la fne della guerra e il susseguente trattato di Parigi.

Di ritorno dalla guerra, l'ambulante si  trova a  combattere la battaglia più 

importante  con  un  avversario  altrettanto  ostico:  la  pubblicità.  Infatti  la  ricerca  

spasmodica,  da  parte  delle  grandi  fabbriche,  di  omologazione  del  consumatore  

produrrà una sovraesposizione costante e continua dei loro slogan e dei loro marchi  

sul consumatore, attraverso  i  cinema e la neonata televisione, che metterà a dura  

prova  la  tenuta  del  commercio  itinerante.  In  questa  lotta  impari,  l'ambulante  

sfrutterà le uniche armi a sua disposizione, facendo leva sul  rapporto di  fducia  

instaurato con il cliente tramite la vendita diretta, sulla convenienza dei prezzi e  

sulla  “specialità”.  Il  suo  sforzo  lo  farà  diventare  l'unico  baluardo  alla  

standardizzazione dei gusti voluta dall'industria.

  Nonostante la strenua battaglia, l'avvento della pubblicità, segnerà il confne tra  

due epoche: lasciando da una parte vittime le fgure romantiche del  burattinaio, 

dello  spazzacamino,  del  cocciaro e  dello  stagnaro  (che  in  un'epoca  di  miseria 

erravano per le case per aggiustare brocche, orci, vasi e tazze ridotte in cocci, o  

tegami, padelle, paioli di rame o di stagno) [8], e facendo così spazio al progresso, al 

consumismo e  alla  produzione massiva.  Quindi,  con la  restaurazione,  sembrava 

proprio che il piccolo ambulante dovesse a poco a poco lasciare il passo alla grande  

distribuzione  dei  supermercati  e  dei  centri  commerciali,  importati  dal  salvatore  

americano.
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Usando le parole dell'assessore al Turismo e Commercio della regione Emilia-

Romagna potremo dire che: “Nei secoli i mercanti sono stati promotori di scambi  

culturali, di conoscenze, ma anche spettatori e protagonisti di profondi cambiamenti. 

Erano portatori di notizie, anche se a volte un po' “romanzate”, quasi fossero dei  

cantastorie” [9].
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1.2 Il fenomeno attuale

Con  le  premesse  del  dopo  guerra  qualsiasi  popolo  avrebbe  abbandonato 

immediatamente il commercio ambulante verso attività più profttevoli, ma non gli  

italiani. Questo mestiere sembrava cucito addosso allo stereotipo dell'italiano, umile  

e  scaltro,  che  nelle  avversità  e  nei  momenti  più  difficili  ne  sa  uscire  grazie  

all'inventiva e alla creatività. Facendo un parallelo con la commedia dell'arte, la  

fgura dell'ambulante sembra più affine con la maschera dell'Arlecchino piuttosto 

che con quella del commerciante Pantalone. 

É  così  che,  nel  1977,  il  giro  d'afari  che  muoveva  il  commercio  su  aree 

pubbliche si attestava su un fatturato di novemila miliardi di Lire, pari al 35% del  

commercio in generale. Mentre quello delle vendite porta a porta, praticato da 85  

società,  muoveva all'incirca  40 miliardi  di  Lire  [10].  Da queste  cifre  sfuggivano, 

naturalmente, gli abusivi e gli ambulanti transitori.

Tutto ciò in controtendenza con i più vicini paesi europei, infatti il commercio  

ambulante copriva il  23,7% dell'intero apparato distributivo italiano e il  16% dei  

consumi, contro il 13,5% e il 5% di Francia e soltanto il 7% e il 2% della Germania  

[11].

Questo si ripercuote, ovviamente, sul numero di imprese e quindi di lavoratori  

che circolano intorno a questo tipo di commercio. Nel 1973 si contavano 249.264  

aziende italiane, contro le 73.822 francesi e le 32.500 tedesche [12].

Negli anni '90 vi sarà un periodo di progressiva e sostanziale contrazione che 

culminerà nell'anno 1999 dalla quale,  però, si  riuscirà a risollevarsi.  All'alba del  

nuovo millennio il  fenomeno dell'ambulantato non era certo da trascurare: basti  

pensare che, alle porte dell'introduzione della moneta unica, le cifre parlavano di un 
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fatturato di 60.000 miliardi, una copertura del mercato distributivo del 25% e una  

forza lavoro di 139.000 addetti che poneva l'Italia al primo posto in Europa [13].

Dal  2002  ai  giorni  nostri  l'ambulante  ha  afrontato  diversi  ostacoli,  dalla 

proliferante invasione dei centri commerciali alla globalizzazione, dall'introduzione 

dell'euro senza la vigilanza sui prezzi alla grande crisi globale, ma nonostante ciò i 

numeri ci parlano di un commercio ancora vivo e attuale. Vediamo allora come si  

scompone al giorno d'oggi il fenomeno del commercio ambulante. 

Attualmente la copertura del  mercato distributivo da parte del  commercio  

ambulante  è  scesa  al  12,7%,  nonostante  gli  addetti  si  attestino  all'incirca  sulle  

180.000 unità,  sintomo che è in crescita il  numero di persone che decidono di  

puntare  su  questo  genere  d'attività  d'impresa,  come  in  crescita  è  il  fatturato  

proveniente dall'attività ambulante con i 180 miliardi di euro [14]. 

Ma chi decide di diventare ambulante e che tipologia di impresa preferisce  

costituire?  Ai  giorni  nostri  l'azienda  tipo,  per  questa  tipologia  di  commercio,  è  

un'impresa  individuale  (95,40%),  che  utilizza  al  massimo l'apporto  dei  famigliari  

nella conduzione dell'impresa, può essere indiferentemente di un italiano (52,57%)  

o di un extracomunitario (46,14%) e non è difficile trovare la presenza di una donna  

al comando (quasi 1/5) [15].

Gli  extracomunitari,  riconducibili  principalmente  all'area  nordafricana 

(marocchini, senegalesi ed egiziani) o all'area asiatica (cinesi, bengalesi, pakistani),  

si  trovano  principalmente  attivi  nel  comparto  dell'abbigliamento  e  del  vestiario 

oppure in quello  delle merci  diverse (articoli  diversi  per  uso domestico,  articoli  

d'occasione nuovi o usati, altri articoli non classifcati altrove), appena apprezzabile  

la loro rappresentanza nel comparto alimentare [16]. 

La componente femminile, operante prevalentemente nella vendita di fori, è  

predominante tra gli italiani (64,56%) rispetto agli extracomunitari (32,66%) ed è più  
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facile apprezzarla nelle regioni del Nord rispetto che nel Mezzogiorno e nelle isole  

[17].  Viene facile pensare che questi dati  risentano molto della visione del ruolo  

della  donna  che  hanno  culture  molto  diverse  tra  loro  e  anche  aree  diverse  

all'interno  della  stessa  cultura.  Comunque  è  apprezzabile  riscontrare  come  la 

presenza femminile sia in continua crescita in questo settore (+ 3% dal 2007) [18].

Anche se diverse sono le polemiche ingenerate dallo scarso aggiornamento 

dei dati europei e dal sistema di raccolta degli stessi,  per i criteri utilizzati,  che  

portano ad una sovrabbondante sottostima del fenomeno in alcune realtà (Italia,  

Francia,  Spagna,  Germania,...),  l'idea  del  panorama  europeo  nel  2009  vedeva 

ancora  l'Italia  leader  in  Europa  per  numero  di  imprese  operanti  nel  settore,  

sinonimo di quanto questo commercio si sposi bene con le nostre caratteristiche  

nazionali [19].

Ovviamente l'azienda di oggi non esula dal contesto nazionale, per cui anche  

gli ambulanti hanno dovuto confrontarsi con la crisi economica (2008-2013) e la  

conseguente contrazione dei consumi. Questa ha comportato un rallentamento del  

settore nel 2009, rallentamento dal quale, però, hanno saputo rialzarsi e trovare  

nuove  energie  per  tornare,  negli  anni  successivi,  ad  una  crescita  strutturale  

importante.

Il  comparto  più  rappresentato  nell'oferta  merceologica  del  mercato  è  il  

settore dell'abbigliamento e del vestiario nel quale vengono considerate le imprese  

classifcate sotto le categorie degli studi di settore: 47.82 commercio al dettaglio  

ambulante  di  prodotti  tessili  e  abbigliamento,  47.82.01  commercio  al  dettaglio  

ambulante di tessuti, articoli tessili per la casa, articoli di abbigliamento, 47.82.02  

commercio al dettaglio ambulante di calzature e pelletterie.

Questo  settore è  il  traino  della  crescita  di  tutto  il  movimento ambulante,  

infatti quasi il cinquanta per cento delle imprese ambulanti, a livello nazionale, sono 
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relative a questo comparto (43,03%) e la previsione futura considera un'ulteriore  

espansione nei prossimi anni (vedi grafco 1) [20]. 

Questa  è  una  peculiarità  specifcatamente  italiana,  infatti,  con  l'eccezione 

della Polonia, negli altri stati europei è spesso il comparto alimentare o quello delle  

merci varie ad avere il predominio nei confronti degli altri (vedi grafco 8).

In questa tendenza sono le imprese di tessuti, abbigliamento o prodotti tessili  

per la casa ad emergere ed assumere una posizione di primo piano all'interno del  

comparto del vestiario (vedi grafco sotto).
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La  tendenza  nazionale  oltre  ad  essere  confermata,  appare  addirittura 

accentuata  nel  Nordest,  dove  le  aziende d'abbigliamento  arrivano a  superare  la  

metà del totale (50,24%); il dato risulta leggermente inferiore se ci addentriamo ad  

analizzare la realtà del Veneto (47,19%) e scende ulteriormente se prendiamo in  

considerazione la provincia di Padova (42,78%) dove la Elio Sas, azienda di cui  

parleremo più avanti, è registrata e prende parte alla quasi totalità dei suoi mercati  

[21]. 
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1.3 Legislazione e normative

Negli  anni  '70  le  aziende ambulanti  svolgevano la  loro attività  vendendo,  

come previsto dalla legge, in forma itinerante, o nei mercati, entro cinque province  

limitrofe a quella di residenza [22]. Adesso, con la liberalizzazione, questo vincolo è 

venuto a cadere: segnale di una legislazione molto attiva e sempre in evoluzione  

anche per questo commercio, nonostante non venga considerata sempre attenta alle  

reali  esigenze e problematiche del settore. Infatti, recentemente, ci sono state le  

liberalizzazioni  riguardante  le  forme  giuridiche  delle  imprese  che  esercitano  il  

commercio su aree pubbliche, oltre ad un'ulteriore semplifcazione nelle modalità di  

attivazione delle imprese ed a variazioni nelle norme sulle concessioni delle aree  

che hanno ancor più abbattuto le eventuali barriere d'ingresso relative al settore  

ambulante [23].

 Pietra  miliare,dal  punto  di  vista  legislativo,  dell'ambulantato  è  il  Decreto 

Legislativo n°  114 del 31 marzo 1998,  la cosiddetta “riforma Bersani”,  la quale  

comunque rimanda  alle legislazioni regionali per quel che concerne la defnizione 

di particolari disposizioni. Il Decreto Legislativo, innanzitutto, sottolinea quali siano  

i requisiti soggettivi-morali per praticare l'attività del commercio in generale: non  

essere dichiarati falliti, non esser stati dichiarati delinquenti abituali, professionali o  

per tendenza, inoltre non essere stati condannati a pene detentive per delitti che per  

loro natura sono incompatibili con la pratica del commercio (ricettazione, riciclaggio, 

usura, bancarotta fraudolenta...). Poi impone ulteriori requisiti oggettivi-professionali  

per il commerciante di generi alimentari, efettuando così, una netta divisione di  

genere  tra  commercianti  alimentari  e  commercianti  non  alimentari. 

Successivamente  al  titolo  X,  la  riforma  Bersani,  prende  in  considerazione  il  
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commercio al dettaglio su aree pubbliche, afrontando prima le defnizioni di alcuni  

termini che riguardano da vicino l'ambulante, poi la regolamentazione dell'esercizio  

dell'attività con le relative sanzioni, per fnire con norme transitorie e fnali. 

Qui  viene  fatta  un'ulteriore  suddivisione  dei  commercianti  ambulanti  a  

seconda  che svolgano  l'attività  in  posteggi  dati  in  concessione  per  dieci  anni  a 

rinnovo  automatico,  oppure  ovunque  purché  l'attività  venga  svolta  in  forma 

itinerante. Quindi la legge pone una diferenza tra chi pratica l'attività in posteggi  

dati in concessione presso mercati (area pubblica o privata della quale il comune  

abbia  la  disponibilità,  composto  da più  posteggi,  attrezzata  o  meno e  destinata  

all'esercizio dell'attività per uno o più o tutti i giorni della settimana o del mese per  

l'oferta integrata di merci al dettaglio, la somministrazione di alimenti e bevande,  

l'erogazione di  pubblici  servizi)  e  chi,  invece,  svolge  l'attività  esclusivamente  in  

forma itinerante. 

Questa divisione è necessaria per defnire a quale comune richiedere il titolo  

autorizzatorio per svolgere l'attività, nel primo caso si chiederà al comune presso il  

quale si intende avviare l'attività, mentre nel secondo caso la domanda andrà fatta  

al  comune di  residenza o nel  quale ha la sede legale l'azienda commerciale.  In  

entrambi i casi bisognerà essere in regola con i requisiti soggettivi-morali e oggettivi-

professionali (solo per il settore alimentare) e inoltre soggiacere alla presentazione  

del Documento Unico di Regolarità Contributiva (DURC),  che attesti la regolarità 

dell'impresa nei confronti degli obblighi assicurativi e previdenziali nei confronti di  

INAIL e INPS. Tutti e due i titoli, inoltre, autorizzano la vendita presso il domicilio  

del  consumatore  e  la  partecipazione  alle  fere  (manifestazione  caratterizzata 

dall'afusso, nei giorni stabiliti sulle aree pubbliche o private delle quali il comune  

abbia la disponibilità, di operatori autorizzati ad esercitare il  commercio su aree  

pubbliche, in occasione di particolari ricorrenze, eventi o festività) di tutte le regioni  

18



del territorio nazionale.

L'autorizzazione è revocata nel caso in cui non si inizi l'attività nei sei mesi  

successivi  al  rilascio,  salvo eventuali  proroghe,  nel  caso  di  perdita  dei  requisiti  

soggettivi-morali  o  oggettivi-professionali,  oppure  in  caso  di  decadenza  dalla  

concessione  del  posteggio.  Quest'ultima  può  avvenire  se  nell'anno  solare,  

l'ambulante, non si presenti per un periodo complessivo superiore ai 4 mesi, salvo 

non vi siano motivi comprovati quali malattia, gravidanza o assolvimento al servizio  

militare. 

Di  seguito  viene  trattato  il  modus  operandi  di  attribuzione  dei  posteggi  

temporaneamente  non  occupati  dal  titolare  della  concessione  in  un  mercato.  

Questo si sviluppa attraverso il sistema delle spunte, ovvero il numero di volte in cui  

l'operatore precario si è presentato al mercato a prescindere dal fatto che abbia  

potuto compiere o meno l'attività di vendita. 

Questo era il sistema in atto fno a che la direttiva Bolkestein (2006/123/CE)

[24],  di  ispirazione  europea,  non  irrompesse  nel  panorama  politico  nazionale  a  

imporre di  modifcare profondamente l'ordinamento.  Questa direttiva  si  presta  a  

pesanti  critiche  da  parte  degli  ambulanti  e  delle  loro  associazioni  di  categoria,  

perché  per  liberalizzare  i  mercati  creava  instabilità  e  non  dava  certezza  di  

remunerazione dei propri investimenti. Infatti la ratio della direttiva era quella di  

uniformare il commercio dei servizi in tutti gli stati membri, eliminando le barriere  

protezionistiche  di  ciascuno  stato  e  rimuovendo  gli  ostacoli  amministrativi  e  

burocratici.  Per  quel  che  riguarda  il  commercio  ambulante,  la  direttiva  voleva  

combattere il rinnovo automatico delle concessioni e modifcare i criteri di selezione  

e concessione dei posteggi. Così viene introdotto un primo Decreto Legislativo di  

recepimento della direttiva (n°59 del 26 marzo 2010), molto controverso e criticato,  

che porterà alla conferenza unifcata del 5 luglio 2012, la quale verrà ripresa infne  
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dalla  conferenza delle  regioni  e  delle  province  autonome del  24 gennaio  2013.  

Quest'ultimo documento non ha valore legislativo, come l'intesa Stato Regioni, ma è  

un  atto  di  indirizzo  unitario  redatto  al  fne  di  rendere  omogenea  l'applicazione 

dell'Intesa su tutto il territorio nazionale, quindi necessità, successivamente, di un  

recepimento da parte di ciascuna Regione nel proprio ordinamento. Perciò  le 

Regioni hanno deciso gli indirizzi di orientamento per la situazione che si verrà a  

creare dal 2017 al 2020, date di cessazione delle odierne concessioni, alla luce della  

direttiva Bolkestein e del Decreto di recepimento. Se questi saranno confermati le  

nuove concessioni avranno durata di 12 anni non rinnovabili automaticamente, sia  

per i mercati che per le fere, per concedere al concessionario di poter avere una  

remunerazione  al  netto  degli  investimenti  materiali  e  immateriali,  trattandosi  di  

vendite al dettaglio con limitati volumi di vendita. 

I criteri di selezione per l'assegnazione delle concessioni dipenderanno da due 

graduatorie:  una,  prioritaria,  avrà  a  disposizione  100  punti,  di  cui  60  legati  

all'anzianità  dell'esercizio  d'impresa  e  40  all'anzianità  nel  posteggio  al  quale  si  

riferisce la selezione, mentre l'altra assegnerà ulteriori 10 punti, suddivisi in 7 se il  

candidato si impegna a rendere compatibile il servizio commerciale con la funzione 

territoriale e rispetta condizioni particolari e 3 punti qualora si presenti il DURC o il  

certifcato di regolarità contributiva, qualora non sia già un requisito obbligatorio da 

parte del bando. 

Per quanto riguarda i mercati o le fere di nuova istituzione, nei criteri di  

selezione verranno attribuiti al più  80 punti ripartiti tra quelli assegnati secondo  

criteri correlati alla qualità dell'oferta (max 5 punti), quelli per criteri collegati alla  

tipologia  del  servizio  oferto  (max  3  punti)  e  quelli  per  criteri  legati  alla  

presentazione di progetti innovativi e di compatibilità architettonica (max 2 punti),  

oltre ai soliti 60 punti legati all'anzianità d'esercizio d'impresa.

20



Invece per assegnare i posti di nuova istituzione in mercati già esistenti o di 

posteggi divenuti liberi in mercati già istituiti ci si comporta con lo stesso iter di  

valutazione descritto per le concessioni. Per quello che concerne l'attribuzione dei  

posteggi temporaneamente non occupati durante un mercato o una fera, rimane 

inalterato il criterio di assegnazione e il sistema della spunta in aggiunta del quale, a  

parità di presenze, sarà applicato il criterio di anzianità d'esercizio d'impresa. Infne  

viene deciso che il  numero massimo di concessioni  facente capo ad uno stesso  

soggetto  giuridico  sia  di  4  posteggi  (max  2  settore  alimentare  +  2  settore  non  

alimentare) in mercati fno a 100 posti e di 6 posteggi (max 3 settore alimentare + 3  

settore non alimentare) in mercati con oltre 100 posti.

Rimangono invariate, invece, le tasse alle quali deve soggiacere chi ottiene 

infne la concessione: oltre alla tassa d'iscrizione alla Camera di Commercio e agli  

oneri del DURC, il concessionario dovrà riconoscere [2014] al comune la TARES 

(Tributo comunale sui rifuti e servizi) e la TARSU (Tassa smaltimento rifuti solidi  

urbani) oltre al plateatico (TOSAP – Tassa Occupazione Spazi o Aree Pubbliche),  

tassa d'origine medievale commisurata ai metri d'esposizione delle merci. 

Questo sarà il quadro che si prospetterà per il lavoratore ambulante dal 2017 

in poi, a mano a mano che arriverà il termine delle varie concessioni, anche se ad  

oggi non tutte le Regioni hanno già recepito questi indirizzi con leggi regionali. 

Infne incombe sull'intera categoria la Direttiva del Ministro dei Beni e delle  

Attività  Culturali,  del  governo Monti,  Ornaghi  riguardante  “l'esercizio  di  attività 

commerciali  e  artigianali  su aree pubbliche  in  forma ambulante o su posteggio,  

nonché  di  qualsiasi  altra  attività  non  compatibile  con  le  esigenze  di  tutela  del  

patrimonio culturale”, meglio nota come Direttiva decoro [25]. Questa Direttiva tesa 

a preservare e tutelare le aree pubbliche di valore archeologico, storico, artistico e  

paesaggistico,  si  prefgge  di  vietare  in  queste  zone  o  sottoporre  a  condizioni  
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l'esercizio del commercio. Risulta evidente come l'applicazione di questa Direttiva  

possa bandire e allontanare gli ambulanti dalle loro sedi storiche: le piazze e i centri  

storici. 

Per  questo  motivo  la  Direttiva  Ornaghi  trova  resistenze  da  parte  degli  

operatori su aree pubbliche che non ritengono corretto essere sfrattati dai luoghi  

dove sono nati i mercati, poiché anche a livello europeo il mercato con le piazze e i  

centri storici vivono in connubio da sempre.

In questa esposizione si è ritenuto di fornire una veloce descrizione di com'è 

l'ordinamento attuale e come si prospetta nel futuro per svolgere l'attività ambulante, 

senza  scendere  nel  dettaglio  dei  vari  chiarimenti  ministeriali  tesi  a  meglio  

determinare i  vari  aspetti  che  investono questo commercio (dalla  cessione della  

concessione all'affitto della stessa, dal subentro nell'impresa all'aiuto dei famigliari  

nel lavoro...). 
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1.4 Testimonianza di una vita ambulante: Lia Maso “Filomena”

Per  interfacciarci  meglio  con  la  realtà  dei  fatti  e 

meglio  comprendere  il  fenomeno  ambulante  e  di  come 

dietro a questa storia, a queste statistiche, a questi numeri 

e a questi dati ci siano degli uomini con le loro vite, viene 

qui riportata la testimonianza di una donna che si può dire 

abbia  votato  tutta  la  sua  vita  a  questo  genere  di  

commercio: Lia Maso conosciuta da tutti, clienti e colleghi, 

come Filomena. 

Filomena  nasce  nel  1927,  seconda  di  quelle  che 

saranno sette sorelle, in una famiglia di ambulanti, da Antonio Maso, che aveva 

maturato l'esperienza con i genitori e ottiene la licenza per la sua ditta individuale  

nel 1928 e da Teresa Manfrinati, costretta in tempo di guerra, nel 1941, a prendere  

la licenza aprendo una ditta individuale a suo nome.

Filomena, dal carattere fermo e combattivo, insieme ad altre delle sue sorelle  

viene subito svezzata al commercio, difatti acquisisce esperienza prima nella ditta  

del padre e poi in quella della madre. Quando fnisce la guerra sono periodi difficili  

e la sua attività in prima persona parte in un momento di crisi come quello attuale.  

Filomena e alcune delle sue sorelle decidono di aiutare i genitori iniziando l'attività  

ambulante in modo itinerante.

Ricorda con commozione i periodi difficili degli inizi: ”i soldi non c'erano per  

comprare la macchina, abbiamo cominciato con la vendita a domicilio in bicicletta  

per tre anni”. Si partiva di “buon'ora” da Anguillara e si andava casa per casa dalle  
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famiglie di Rottanova, di Villaggio Busanera, di Cà Emo, di San Martino di Venezze,  

anche  se  il  giro  più  importante  era  quello  che  partiva  dal  ponte  sull'Adige  di  

Borgoforte fno a Cavarzere. Insomma, nessuna paura di far fatica, merce in spalla e... 

pedalare! Tutti i giorni e con tutte le condizioni.

Per  fortuna  questo  commercio  sembra  esserle  cucito  addosso,  quasi 

tramandato nel DNA (infatti, era già la quarta generazione che si avventurava nella  

vendita ambulante), e iniziano ad arrivare i primi proventi. Così il padre acquista  

alle  fglie  la prima auto:  una Giardinetta  con carrozzeria  in legno, con la quale  

Filomena e le sue sorelle proseguiranno la vendita a domicilio senza allargare il giro, 

considerato già abbastanza largo.

Con i primi guadagni si cerca di soddisfare anche qualche esigenza femminile:  

Filomena ricorda l'ottenimento da parte del  padre della prima radio,  fortemente  

voluta da tutte le sorelle, comprata a rate al costo di 1000 L. al mese.

L'auto diventa piccola e il padre provvede comprando la famigliare “azzurrina” 

che consente un maggior carico di merce, questo sarà il mezzo che accompagnerà  

le  sorelle  Maso  per  un  buon  periodo  fno  all'acquisto  del  primo “camietto”  un  

Wolswagen verde con il quale Filomena ha continuato il suo giro a domicilio fno al  

2000, diventando un suo mezzo distintivo.

Il  commercio  prevedeva  merce  di  qualità  per  la  casa  e  per  la  famiglia:  

provvedevano  al  corredo  per  le  fglie  novelle  spose,  lenzuola  e  cannovacci,  

magliette e canottiere per l'uomo di casa e tanto altro. Dell'approvvigionamento si  

occupava il padre, presso magazzini e laboratori: a Padova da Tessil Carraro, da 

Baldan o altri, oppure a Biella si prendevano capi di marca da “vestiti Insegna”,  

mentre per la biancheria ci si rivolgeva all'estero o da Berto Bovolenta, mentre per  

le lenzuola si andava da Sartori a Thiene o da Rossi (la maggior parte di queste ditte  

non esiste più).
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Nel frattempo si inizia a partecipare ai primi mercati, decidendo di dividere  

l'attività in giorni riservati ai vari mercati e giorni in cui si prosegue la vendita a  

domicilio: la domenica si partecipa al mercato di Agna, il lunedì a quello di Masarà,  

il martedì a Bagnoli, il mercoledì a Conselve, tutti paesi nelle vicinanze di Padova,  

mentre il giovedì, il venerdì e il sabato sono riservati all'attività porta a porta. Pur  

essendo  apparentemente  di  corporatura  minuta,  Filomena  e  le  sue  sorelle  si  

presentavano  ai  mercati  scaricando  di  persona  e  disponendo  la  merce  sulle  

consuete tavole e bancali tipici.

Questo prosegue fno a che il padre non consiglia alle fglie di prendere in  

considerazione di  partecipare a un mercato anche in città a  Padova con queste 

parole: “xe mejo andare a sentire cosa che i dixe a Padova”. Seppur con scetticismo, 

dovuto alle parole dello zio che non vedeva un commercio così forido a Padova,  

Filomena e le sorelle prendono informazioni proprio nello stesso periodo in cui  

veniva istituito il mercato in Prato della Valle. 

Ottenuta  la  concessione  le  prime  uscite  sono  grame,  appena  2000  L.  di  

incasso  in  tutta  la  giornata  (1963),  e  infastidiscono  Filomena,  la  quale  rimane  

afezionata ai clienti del commercio porta a porta con i quali gli afari andavano  

decisamente meglio. Nonostante ciò, viene convinta dal padre a ritentare. Però il  

sabato  successivo  il  posto  assegnatole  è  lo  stesso,  poiché  si  stava  ancora 

organizzando bene la disposizione, e il risultato il medesimo. 

Filomena è afranta perché le sembra di perdere giorni che sono sacrosanti,  

inoltre il pensiero torna ai suoi clienti del giro domiciliare che lasciando aspettare  

invano al sabato le sembra di tradire. Così si convince di fare l'ultimissimo tentativo  

a Padova, se non dovesse riuscire a combinare vendite tornerà al vecchio giro che 

le dava tante soddisfazioni. 

Quel sabato si presenta al mercato e il comandante dei vigili urbani Castellari  
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(si ricorda ancora il nome) l'assegna ad un nuovo posto. In questa diversa posizione  

Filomena e le sorelle ottengono così tante vendite da arrivare sfnite a fne giornata.  

Sono  fniti  i  tempi  in  cui  il  mercato  di  Prato  della  Valle  le  provocava  solo  

insoddisfazione e malinconia per i clienti del porta a porta. Da quel momento il  

commercio sarà forido e non abbandonerà mai quel mercato. Infatti dopo qualche  

tempo, quando a seguito di un incidente sarà impossibilitata a spostarsi, i suoi primi  

pensieri sono per questo nuovo mercato e i suoi clienti a domicilio saranno riservati,  

da allora in poi ai giorni di giovedì e venerdì.

Col  nuovo  mercato  si  investe  anche  in  un  nuovo  camion  da  utilizzare 

specifcatamente nei mercati: l'OG 40, che meglio supporta le necessità del mercato  

oltre a consentire di vendere anche in condizioni climatiche meno favorevoli. 

Un piccolo aneddoto, legato ancora al mercato di Prato della Valle con questo 

camion, è  quello di  una lamentela del  vicino di  banco Ottolino per lo sportello  

posteriore che si alzava verso l'alto e che a suo dire poteva creargli problemi se ci  

fosse andato a sbattere con la testa. Filomena e le sue sorelle non hanno nessuna 

idea  di  creare  problemi  o  andare  incontro  a  “barufe”,  pertanto  decidono  di  

svegliarsi  prima  e  arrivare  alle  cinque  al  mercato,  di  modo  ché  al  momento  

dell'arrivo  del  vicino  lo  sportello  sia  già  richiuso  per  non  disturbarlo.  Questo 

comportamento insolito, a distanza di anni, non sfugge al comandante dei vigili, il  

quale nonostante la volontà di Filomena di non andare incontro a seccature, decide  

di presentarsi al momento dell'arrivo di Ottolino per appianare la questione: infatti  

lo  sportello  era  alto  2  metri  e  la  richiesta  dava  l'impressione  di  essere  una  

prepotenza superfua.

L'attività  mercatizia  è  prosperata e  proseguita  nonostante le  difficoltà  e  le  

problematiche che si ponevano di tanto in tanto, fno a che la disgrazia della perdita  

in giovane età di una delle sorelle, Rafaella, non costringe a subentrare il nipote  
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Ilario Sattin, il quale successivamente fonderà la Elio Sas.

In seguito faranno ritorno dalla Svizzera le due sorelle gemelle minori Roberta, 

che “avendo studiato era andata a fare l'insegnante”, e Bruna, che ha lavorato come  

sarta nelle industrie di moda (tra cui Hugo Boss). La prima entrerà nella ditta come 

socia,  mentre  la  seconda aiuterà  le  sorelle  saltuariamente  nei  fne  settimana di  

ritorno dalla Svizzera.

Filomena non aveva potuto studiare come le sorelle, infatti è stata catapultata  

fn dalla giovane età al lavoro per aiutare la famiglia, però non avendo mai mollato  

in  questa occupazione,  nel  suo campo ha ottenuto anche riconoscimenti.  Infatti  

viene da un periodo dove la volontà poteva più dello studio. Erano anni in cui  non  

a tutti era concesso il lusso di studiare e molto spesso occorreva trovare il modo di  

arrangiarsi.  Però,  al  di  là  di  queste  difficoltà,  Filomena  è  l'emblema  di  una 

generazione forte: “nonostante la crisi non voglio piangere come i moderni, io li  

chiamo, che stanno sempre piangendo e che però vanno al mercato alle 9, alle 9:30  

vanno in osteria e poi mettono fuori il banco”. Questa la critica che muove alle  

nuove generazioni, che non avendo passato gli anni bui e critici della guerra e della  

ricostruzione, dove si disponeva di poco o niente, non hanno la tempra e la grande  

forza morale per sopportare ed andare avanti nonostante le avversità che la vita  

riserva. 

 A  consuntivo  di  una  vita  di  mercati  e  di  vendite  a  domicilio  stila  le  

caratteristiche necessarie per fare questo mestiere: precisione, sicurezza in sé stessi,  

avere i  piedi per terra e parlare al cliente perché senza scambiare una parola e  

senza renderlo partecipe del proprio lavoro questo non è invogliato all'acquisto. 

A conferma di quanto la sua esperienza sul campo sia riconosciuta e quanto 

lei sia stimata dai colleghi e da tutta la categoria, le viene consegnato, durante la  

festa dell'ambulante, nel maggio 2010, il titolo di Maestro del Commercio da parte  
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della Confcommercio.

Infne, nonostante il raggiungimento della pensione e l'età avanzata, Filomena 

si rattrista più volte al pensiero di dover stare a casa e non poter andare al mercato,  

dove  i  suoi  clienti  l'aspettano.  Inoltre  ribadisce  spesso  la  sua  ferma volontà  di  

continuare con il lavoro di una vita di esperienze, di vendite, di difficoltà, ma anche 

di successo e di riuscita. In lei è tutt'ora vivo il ricordo degli automezzi che l'hanno  

accompagnata  negli  anni,  dei  vari  mercati,  delle  giornate  di  duro  lavoro,  delle  

giornate  di  pioggia  improvvisa  e  tempeste,  delle  facce  dei  clienti,  dei  giorni  di  

guadagno e dei giorni di vendite grame, dei vari ostacoli che ha dovuto superare in  

questi lunghi anni di attività e delle facce di coloro che l'hanno aiutata nei momenti  

di maggior difficoltà e vi è da credere, senza paura di smentita, che tutte queste  

persone  abbiano  lo  stesso  ricordo  di  lei  associato  ad  un'unica  altra  parola:  

l'ambulante.
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Capitolo 2

La forza e la debolezza dell'ambulantato

2.1 L'analisi economica: punti di forza e punti di debolezza 

Un'esauriente analisi  economica che evidenzi  i  punti  di  forza e i  punti  di  

debolezza del commercio ambulante non può prescindere da un'attenta valutazione  

e  scomposizione  del  fenomeno,  poiché  in  questo  genere  di  commercio  vi  è  il  

mercato,  antico  antenato  dell'attuale  centro  commerciale,  nella  sua  visione  

complessiva e  aggregata per la quale gli operatori cooperano affinché si imponga  

sulle altre forme di distribuzione, e vi è l'ambulante, il quale compete con gli altri  

colleghi all'interno del mercato per conquistarsi la maggior parte della domanda di  

beni rispetto ai concorrenti. 

In questa sorta di  coopetition  [26],  diventa indispensabile, come è espresso 

anche da Rullani in “Agire competitivo e contesti d'interazione” [27] , cooperare per 

decidere e determinare le regole del gioco alle quali deve soggiacere il mercato, per  

poi competere a livello di oferta aggregata all'interno dello stesso. 

Per questo motivo gli ambulanti si sono riuniti in associazioni e federazioni. É 

ormai dal 1945 che gli operatori del commercio su aree pubbliche hanno istituito la  

Confcommercio che è presente su tutto il  territorio nazionale tramite le proprie  

agenzie (Ascom), mentre più recente è la nascita della FIVA (Federazione Italiana  

Venditori Ambulanti e su aree pubbliche) che è nata nel 1971. 

Queste si occupano della tutela del mercato come forma di distribuzione, si  

premurano di pubblicizzarlo, raccolgono dati  signifcativi,  interviste e conducono 

studi sui fenomeni che investono l'attività e infne supportano e tutelano gli iscritti  
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nelle questioni burocratiche, legali e nei rapporti con le istituzioni, così da avere  

una rappresentazione attiva dei  commercianti  ambulanti  per  la  sottoscrizione di  

regolamenti  o  mercati  inerenti  la  loro  attività.  Si  può  dire  che  fattivo  è  stato  

l'apporto  di  queste  associazioni,  in  special  modo  la  FIVA,  con  gli  organi 

parlamentari e di governo affinché venisse recepita al meglio la discussa direttiva  

Bolkestein [28].

Chiediamoci ora quali siano i punti di forza dei mercati, perché si frequenta e  

si  compra al  mercato, ovvero quale appeal abbia nei  confronti  del consumatore  

questo  tipo  di  distribuzione  e  successivamente  quali  siano  le  leve  strategiche 

dell'ambulante.

2.1.1 I Mercati

Da un indagine della FIVA su mercato 

e consumatori  [29] viene evidenziato come il 

mercato, oltre che come luogo economico e 

di  scambio,  sia  visto  anche  come  luogo 

d'incontro e socializzazione. Parrebbe banale 

sottolineare  che  al  mercato  si  va  per 

comprare, ma lo sembra decisamente meno 

scoprire che quasi 1/3 degli  intervistati  sostenga che ci  si  vada per socializzare.  

Quindi la componente socializzante e aggregante che da secoli è presente in questa  

tipologia  di  vendita  è  tutt'oggi  un  fattore  positivo  oltre  che  punto  di  forza  dei  

mercati e delle fere. Infatti, a diferenza dei freddi e impersonali centri commerciali  

o iper mercati, il mercato è visto come luogo dove è possibile lo scambio di idee, di  

opinioni, di esperienze di vita oltre che di merci. 
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Un  racconto  che  racchiude  e  sintetizza  questa  caratteristica  tipica  dei 

venditori ambulanti narra di un mercante che la mattina, all'apertura del mercato,  

valuta il futuro ricavato della sua merce di fne giornata, quando arriva un cliente  

che gli propone l'acquisto di tutta la merce ad una cifra ben superiore. Chiunque  

penserebbe  che  il  venditore  accetti  di  buon  grado,  economicamente  sarebbe 

scontato, invece questi rifuta senza tentennamenti dicendo: “La tua oferta appare  

sensata, ma con chi parlerei per il resto della giornata?” [30].

Questo è solo un racconto, ma evidenzia come l'esperienza e la vendita nel  

commercio  itinerante  siano  fortemente  correlate  al  contatto  umano  e  alla  

condivisione di nozioni.  Spesso nella  vendita,  il  cliente, non solo è  assistito ma  

proprio guidato e consigliato  passo passo.  Può apprendere i  principi  tecnici  per  

trattare o lavare un capo, può confrontarsi con altri  clienti  su come valutare la  

qualità  di  un  acquisto,  ascoltare  esperienze  relative  ad  altri  territori  oppure  

disquisire di politica o temi d'attualità.

In un epoca in cui la crisi non si percepisce solo a livello economico, ma  

bensì etico e morale: dato che l'avidità, l'egoismo e il crollo dei valori da parte dei  

banchieri è continuato ben oltre alla crisi dei sub prime [31], il mercato ambulante 

sembra un luogo distante e romantico, dove ricordare gli antichi valori, le tradizioni  

e riscoprire il piacere di stare insieme agli altri e di relazionarsi col prossimo. Quanti  

incontri si  sono fatti,  quante persone che non si vedeva da tempo si è salutato,  

quanti  amori  sono  nati  da  uno  sguardo  tra  le  bancarelle,  quanti  appuntamenti  

hanno visto come sfondo il mercato, testimonianza di come l'anima di questo luogo  

non sia unicamente quella economica e commerciale. Per questo si potrebbe dire  

che: “I mercati ambulanti rappresentano in qualche modo la socialità delle nostre  

comunità declinata con la modernità ma anche con la globalizzazione” [32].

Quindi, il mercato, oltre ad essere un indispensabile complemento alla rete  
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distributiva  locale,  rappresenta  un  valido  “magnete”  commerciale  attrattivo  per  

numerosi consumatori [33].

Inoltre l'attività ambulante, alla luce della crisi, ha ritrovato la sua dignità: le  

difficoltà  economiche  per  tanti  imprenditori  hanno  comportato  che  questi  si  

rigenerassero  in  questa  tipologia  di  commercio,  che  ha svolto  così  un ruolo  di  

“ammortizzatore  sociale”.  Se  storicamente,  specie  negli  anni  dell'abbondanza,  il  

lavoro dell'ambulante era spesso sminuito,  oggi si può afermare che abbia avuto la  

sua rivincita. 

Oltre all'aspetto sociale/emotivo, un ulteriore aspetto positivo, è la vicinanza  

fsica del mercato, che si attesta come vero e proprio servizio di vicinato, con il  

consumatore. Infatti al mercato si può andare a piedi o in bici, ci si può arrivare con  

i mezzi pubblici, meno con la propria auto, poiché un punto di debolezza è proprio  

l'assenza o la carenza di parcheggi in prossimità dell'area mercatale. 

Altro punto di forza collegato all'area di vendita è che queste sono spesso  

dislocate in zone storiche o di interesse artistico che rendono piacevole la fruizione  

dell'evento commerciale, poiché si svolgono nei centri e nelle piazze dei vari paesi e  

delle  varie  città.  Questo  punto  di  forza  potrebbe  essere  annullato  in  futuro  da  

eventuali limitazioni poste a seguito della già citata Direttiva decoro. 

Dopo  aver  analizzato  gli  aspetti  umani  e  logistici,  ora  concentriamoci  

prettamente su quelli economici.   

Dal  punto  di  vista  economico,  il  mercato,  è  sempre  stato  visto  dal  

consumatore, e i dati confermano come lo sia ancor oggi, come un luogo dove si  

trovano merci a prezzo conveniente. 

Questo  è  abbastanza  confortante,  in  quanto  il  consumatore  che  acquista  

oggigiorno al  mercato,  decisamente più che in passato,  si  avvale anche di  altre  

forme di distribuzioni sia la grande (supermercati, ipermercati, centri commerciali),  
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che  la  tradizionale  (boutique,  negozi  e  negozi  specializzati)  ed  anche  i  canali  

alternativi (e-commerce, vendita per corrispondenza e cooperazioni di consumo).  

Per questo, l'acquirente moderno, dimostra di essere più preparato e capace di fare  

un confronto diretto dei prezzi e della qualità dell'oferta.  

Sotto  questo  punto  di  vista  il  rapporto  qualità  prezzo  delle  merci  che  si  

possono  acquistare  al  mercato  è  ancora  percepito  come  positivo  da  parte  del  

consumatore.  Quindi  nonostante  la  calzante  concorrenza  portata  dalla  grande  

distribuzione,  l'economicità  del  mercato  sa  reggere  e  tenere  fede  alla  propria  

tradizione. Infatti sono proprio gli articoli di pregio, anche se spesso non “grifati”, i  

prodotti alimentari doc e i prodotti non facilmente reperibili, a rendere competitiva  

la struttura della vendita ambulante.

I mercati mantengono inalterato nel tempo il loro punto di forza di essere 

funzionali al contenimento dei prezzi e di salvaguardare la fascia più debole dei  

consumatori.

Decisamente è l'oferta integrata che vi è al proprio interno il vero cavallo di  

battaglia  per  il  mercato.  Difatti,  non  pare  casuale  che  nell'indagine  svolta  da  

Confcommercio  [34] il  gradimento  del  consumatore  scende  laddove  il  mercato 

propone una scarsa integrazione dell'oferta e viceversa è maggiore in quei posti  

dove questa risulta massiva.

Questo punto di forza rischia tuttavia di perdersi e non venire massimizzato e  

valorizzato allorquando, anche a causa della globalizzazione, il mercato rinunci alla  

tipicità delle merci e si orienti verso un'oferta troppo omogenea. 

Un punto di debolezza tipico dell'area di vendita dell'ambulante è senz'altro il  

caos e la minor sicurezza percepita. Infatti, spesso, proprio perché il mercato è un  

evento sociale che attrae moltitudini di persone, durante i giorni di vendita, questo  

genera difficoltà di movimento e defusso del traffico all'interno dell'area dove ci  
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sono  i  banchi  e  nelle  zone  circondariali,  oltre  ad  attrarre  e  favorire  la 

microcriminalità con la possibilità, per venditori e acquirenti, di vedersi derubare di  

merci o valori. 

Per combattere questa debolezza, poiché non sempre  le forze dell'ordine da 

sole sono in  numero sufficiente o riescono a risultare incisive sul  fenomeno, gli  

stessi ambulanti hanno provato ad affidarsi ad istituti di vigilanza privata, purtroppo  

con risultati insoddisfacenti in relazione al costo sostenuto.

Un altro punto di forza sono i costi contenuti o nulli di pubblicità del luogo di  

vendita  (mercato  o  fera),  poiché  spesso  ricadono  tutti  sull'amministrazione  

comunale.  Questa  pubblicizza  gli  eventi  attraverso  cartelloni,  piuttosto  che  su  

cartelli  stradali  sotto  il  nome del  comune che ricordano  quali  siano i  giorni  di  

mercato o a pubblicità di radio difusione per le vie della città.

Nonostante la pubblicità ricada spesso solo sul comune di svolgimento del  

mercato, è al vaglio, da parte dell'associazione (Ascom), la proposta di istituire siti  

internet dedicati ai vari mercati della provincia di Padova, di modo da interfacciarsi  

anche nel web e dare la possibilità di avere visibilità in rete e fornire dettagli e  

notizie agli  abituali  frequentatori,  oltreché di dare spazio ai  singoli  operatori  del  

mercato per pubblicizzare la propria oferta.

Altro punto di debolezza risulta essere la scarsa trasparenza nei prezzi che 

viene ancor oggi percepita dal consumatore. Infatti non sempre il prezzo è chiaro o  

è chiara la provenienza della merce.

2.1.2 L'Ambulante

Per quello che riguarda, invece, l'attività in sé, l'ambulante, è favorito dai  

bassi costi fssi che comporta questo tipo di commercio. Infatti non avendo affitti o  
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costi d'acquisto per locali di vendita o magazzini, i costi fssi sono prettamente quelli  

riguardanti  il  mezzo  di  trasporto  idoneo  allo  svolgimento  del  mercato  con  le  

attrezzature  necessarie  (auto  o  camion,  ombrelloni  o  tenda  automatica,  banchi,  

carrelli, spogliatoi,...) e i costi relativi alla concessione, per chi non ne sia titolare. 

Anche  il  costo  del  lavoro  costituisce  un  altro  punto  di  forza,  in  quanto  

l'ambulante nella sua attività si avvale spesso della collaborazione e del lavoro di  

famigliari, con conseguenti sgravi in termini contributivi e di costo. 

Infatti  una  circolare  del  Ministero  del  Lavoro  del  10  giugno  2013  [35] in 

materia  di  collaboratori  famigliari  sottolinea  che  non  c'è  necessità  di  iscrizione  

presso l'ente previdenziale ed è possibile per il titolare di un'impresa commerciale  

avvalersi  della  collaborazione  gratuita  e  occasionale  di  un  famigliare  per  un  

massimo  di  90  giorni  ovvero  di  720  ore  all'anno.  Questo  dà  la  possibilità  al  

commerciante su aree pubbliche di avvalersi del lavoro dei parenti stretti nella sua  

attività,  specie  in  situazioni  in  cui  potrebbe  essere  impossibilitato  a  svolgerla,  

rischiando così di perdere la concessione. Evidentemente è possibile discutere sulla  

difficoltà da parte degli ispettori di provare la gratuità o il superamento temporale  

della collaborazione, ma questo non cambia il notevole risparmio previdenziale e  

salariale che può ottenere l'impresa.

Un altro punto di forza è l'attività di vendita come spettacolo. Infatti, le grandi  

aree pubbliche e la concorrenza così diretta e vicina, hanno favorito l'usanza dei  

venditori di reclamizzare le proprie merci attraverso urla colorite o magnifcarle con 

una svelta parlantina, per attirare l'attenzione dell'acquirente. Queste strategie di  

vendita  spesso  provocavano nel  consumatore  uno stupore  tale  da  ammaliarlo  o  

fargli percepire la vendita come una vera e propria esperienza spettacolare.

Sempre per la parte che riguarda la vendita, l'ambulante può organizzare di  

volta in volta lo spazio espositivo e la disposizione della merce, tarandola a seconda 
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dell'oferta  e  del  mercato  al  quale  partecipa.  Ovviamente  questo  comporta  un  

notevole  dispendio  di  tempo  e  di  energie  poiché  di  volta  in  volta  è  chiamato  

all'allestimento e alla smobilitazione del banco.

Guardando il  rovescio  della  medaglia,  il  commerciante  su  aree  pubbliche  

dipende, come tutti  i  lavoratori che svolgono prevalentemente la propria attività  

lavorativa  all'aperto,  dalla  variabilità  e  dalla  mutabilità  delle  stagioni  e  delle  

condizioni  atmosferiche.  In  condizioni  di  tempo  continuamente  mutevole  o 

burrascoso, oltre a rischiare di rovinare la propria merce, l'ambulante si trova a che  

fare  spesso  con  una  scarsa  afuenza  ai  mercati,  che  ne  limita  le  possibilità  di  

guadagno. 

Il clima, pertanto, è al tempo stesso sia il principale alleato dell'ambulante che  

il principale antagonista. Infatti come le giornate limpide e soleggiate spingono le  

persone ad uscire di casa, preferendo magari una passeggiata al mercato piuttosto  

che  rinchiudersi  in  un  centro  commerciale,  così  le  piogge,  il  forte  vento  e  i  

temporali ottengono l'efetto contrario, favorendo così la distribuzione concorrente.  

Inoltre  la  mutevolezza  del  tempo  e  condizioni  atmosferiche  avverse  possono  

generare danni economici  rilevanti per l'attività. Infatti oltre al rischio di rovinare la  

merce, che è presente sia con il sole che con la pioggia, l'ambulante nel caso di forti  

perturbazioni o vento corre il rischio di subire danni strutturali alla tenda. Nel caso  

utilizzi ombrelloni il rischio se dovesse volare via diventa più serio perché potrebbe 

comportare responsabilità penali o civili a seconda dell'esito. 

Un altro punto di debolezza del commercio su aree pubbliche è che questo  

deve  soggiacere  agli  orari  e  ai  giorni  segnatamente  decisi  dal  comune  o 

dall'amministrazione, non potendo così benefciare della liberalizzazione degli orari  

di vendita tipici di tutti le restanti attività commerciali. Infatti il rischio è di andare  

incontro a sanzioni amministrative nel caso di prolungamento dell'attività su suolo  
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pubblico oltre l'orario di vendita. Per correttezza di analisi, bisogna sottolineare, che  

la  licenza permetterebbe all'ambulante di  continuare l'attività  di  vendita  porta  a  

porta, anche se questo non sempre risulta fattibile con lo stesso automezzo usato  

per il mercato.  
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2.2 Principali Problematiche

 

In Italia l'evasione e l'elusione fscale creano un danno per lo Stato rilevato in  

180 miliardi di Euro annui, dati che fanno dell'Italia il primo paese europeo per  

frodi fscali ed il terzo paese al mondo dietro solo a Messico e Turchia. Per quanto  

riguarda l'economia illegale, ovvero il sommerso, i valori si attestano su 340 miliardi  

di Euro, pari al 21% dell'economia regolare. [36]

Di questa situazione, i commercianti su aree pubbliche, sono considerati tra le 

cause.  Non  è  insolito  nell'associazione  d'idee  trovare  la  fgura  dell'ambulante  

collegata all'evasione,  forse per questo sono frequenti  i  controlli  di  fnanzieri  in  

borghese nei pressi delle bancarelle dei vari mercati. 

Allora perché i commercianti tramite le loro associazioni chiedono a gran  

voce maggior legalità e controlli  più efficaci? Sembrerebbe un controsenso o un 

paradosso che una tra le principali  richieste,  da parte di  chi  è spesso associato 

all'evasione, sia proprio quella di denuncia contro l'illegalità.

Regole  chiare  e  condivise,  questo  è  lo  slogan  urlato  nelle  manifestazioni  

organizzate dalle associazioni di categoria. Regole che tengano conto dei fenomeni  

che incorrono nel nostro Paese e che vengano fatte rispettate a tutti. 

Andiamo  quindi  ad  analizzare  più  in  dettaglio  questi  fenomeni  e  le 

problematiche  che  hanno  spinto,  negli  ultimi  anni,  i  commercianti  ambulanti  

all'esasperazione ed al parossismo fno a richiedere la tutela di un principio rispetto  

al quale loro stessi sono i primi ad essere accusati di non rispettarlo.
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2.2.1 L'Infiltrazione Cinese

“La  contrafazione  in  Cina  è  sempre  a  livelli  stratosferici.  Le  leggi  per 

contrastarla  ci  sono  e  le  multinazionali  insistono  su  sequestri  di  prodotti  e  

macchinari.  Ma  gli  arresti  sono  rari,  le  multe  risibili  e  dopo  pochi  giorni  i  

contrafattori ricominciano.” Marco Magrini – La Cina vuole brevettare il mondo, «Il  

Sole 24 Ore», 5 Febbraio 2012.

La Cina e la  contrafazione sono fenomeni  e  problemi che  sempre più  si  

allargano dal contesto locale e regionale a rifessioni politiche ed economiche di tipo  

continentale e globale. Infatti nel “Il libro nero della contrafazione” [37], Selvatici, 

riportando articoli, interviste e studi parlamentari,  distribuisce al lettore “briciole di  

pane” per guidarlo nella comprensione delle reali dimensioni di questo fenomeno  

che tanti ignorano. Questo libro contribuisce alla difusione della conoscenza e aiuta 

nella comprensione delle mosse fatte dalla grande “armata” cinese. Infatti proprio  

come un giocatore di scacchi, la Cina, sta muovendo le sue pedine sulla grande  

scacchiera  internazionale  ed  è  importante  capirlo  prima  del  senso  d'impotenza 

prodotto dallo scacco matto, dove non rimane nient'altro che apprezzare la strategia  

dell'avversario  e  la  grande  macchinazione  ordita.  Oramai  il  fenomeno  è 

capillarmente difuso e riguarda tutti. 

La  lotta  alla  contrafazione  cinese  non  è  meramente  una  battaglia  alle  

inefficienze  di  un  sistema  economico,  ma  piuttosto  un  confitto  mondiale  che  

riguarda aspetti culturali, sociali,  umanitari e relazionali tra le più grandi potenze  

del mondo.

Come si  evince dalla citazione di Magrini,  continuare a lottare localmente  

contro  le  aziende  importatrici  o  produttrici  del  falso  rischia  di  diventare  una  
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mitologica battaglia contro l'Idra dove nel momento che tagli una testa sono pronte  

altre due a prenderne il posto. Bisogna, pertanto, trovare il modo di cauterizzare il  

taglio e fermare l'afusso di sangue che consente la ricrescita delle due teste. Allo  

stesso modo non basta da sé il taglio delle aziende illegali della contrafazione per  

risolvere il problema, ma bisogna contestualmente promuovere un lavoro a livello  

internazionale  con  accordi  bilaterali  condivisi  in  cui  siano  chiarite  le  regole  

d'ingaggio.  É necessario  fermare l'afusso di  cinesi  che subentrano nelle attività  

illegali e colpire il problema alla fonte.

Per  capire di  cosa si  stia parlando,  basti  pensare che il  74% della merce  

contrafatta  in  Italia  proviene dalla  Cina,  per  un fatturato  di  7  miliardi  con un 

mancato introito da parte del fsco italiano di 1,7 miliardi di euro e contestualmente  

la perdita di 110 mila posti di lavoro all'anno [38]. Ma la grandezza del fenomeno 

appare ancora più evidente se si pensa che la produzione di merce contrafatta da  

sola vale l'8% del PIL della Cina, senza parlare del sistema delle rimesse (denaro  

inviato dall'immigrato alla famiglia d'origine) inviate dall'Italia con le quali i cinesi  

mantengono una comunità  di circa 800 mila connazionali in patria [dato 2012] e  

altri traffici illegali che utilizzano il canale della merce contrafatta o i proventi di  

queste attività [39]. 

Questa  è  la  grandezza  del  fenomeno,  ma  lo  scenario  può  apparire  più 

agghiacciante se colleghiamo tutti  i  dati  in una visione unitaria e interconnessa.  

Infatti non è da escludere che, da un paese che è governato e diretto in maniera  

prepotente  a  causa  del  sistema  totalitario  di  cui  è  fglio,  la  colonizzazione  

commerciale illegale che l'Italia e gli altri stati stanno subendo non sia in qualche 

modo preordinata a livello centrale. É uno scenario avventuroso ma non per questo  

impossibile:  i  cinesi  ci  stanno colonizzando e conquistando senza l'utilizzo delle  

armi, ma con il commercio di materiale contrafatto e l'immissione di liquidità. Il  
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principio è semplice: l'apertura delle frontiere dell'Europa e dell'America alle merci  

cinesi  e  al  commercio  con  la  Cina,  con  la  speranza  di  aumentare  le  proprie  

esportazioni  grazie  alla  grande  domanda  potenziale  che  portava in  dote  questo  

paese, si è rivelato un boomerang dove il guadagno è stato unilaterale.

Infatti come non si può essere tolleranti con gli intolleranti, non è neanche 

possibile adottare il libero commercio con commercianti e con merci prodotte dove 

il libero commercio e la libertà stessa dell'uomo e del lavoratore non esistono. In  

Cina, i diritti dell'Uomo non sono tutelati e non è riconosciuta né dignità men che  

meno assistenza sanitaria o pensionistica ai lavoratori. Questi spesso sono coinvolti  

nella produzione di merce contrafatta che, pur essendo illegale, è considerato un 

reato amministrativo con multe quantomeno risibili. Tra l'altro la contrafazione fa  

parte della cultura: all'interno di un regime totalitario non c'è spazio per la creatività, 

quindi per avere innovazioni tecnologiche e favorire il progresso è lo stesso governo  

a favorire l'imitazione avvallando programmi di spionaggio industriale o acquistando 

innovazioni  estere,  specie  in  campo  militare.  Perché  il  governo  dovrebbe  

spalleggiare  questo  tipo  di  reato?  Ovviamente  per  un  interesse  economico:  la  

contrafazione vale l'8% del PIL ed è uno dei valori in costante aumento, oltre ad 

essere strumento di controllo sociale. Infatti reprimendo la creatività e la libertà  

individuale per l'interesse superiore del partito, che mantiene il predominio su tutti  

un  po'  come  narrava  Orwell  in  “1984”,  è  necessaria  un'attività  dove  siano  

impegnate il maggior numero di persone, e ciò è possibile solo con un'economia che 

massimizzi i volumi di vendita, favorendo la stabilità politica e sociale.

A questo punto dobbiamo chiederci, una volta saturata la domanda interna,  

come fa un mercato così a crescere ancora? É presto detto: con l'esportazione. Ma  

come fa un popolo tradizionalmente e culturalmente molto chiuso ad esportare in  

paesi  liberali  con valori  ben diversi  dai  loro? Ovviamente  la  soluzione migliore  
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consiste nell'infltrazione e nell'immigrazione di persone fdate in quei paesi. Così è  

stato con la colonizzazione da parte dei cinesi di tanti paesi Europei e in particolar  

modo l'Italia, il loro cavallo di Troia è stata l'enorme liquidità che portavano con sé.  

Infatti in Italia si  sono presentati  in varie zone acquistando sovrapprezzo attività  

commerciali strategiche e propedeutiche ai loro scopi. Questa liquidità era possibile  

attraverso il sistema del  guanxi  [40],  ovvero la solidarietà economica e il prestito 

intra famigliare. Così se un famigliare necessita di soldi basta chiede a tutti i parenti,  

i quali si sentono in obbligo di fornire ognuno una somma per arrivare alla cifra di  

cui questi necessita. 

Una volta ottenute le basi commerciali non rimaneva che importare le merci  

contrafatte. Per fare ciò è bastato sfruttare le inefficienze doganali dei vari paesi o  

utilizzare  i  canali  preferenziali  usati  da  mafe,  camorre  e  'ndranghete,  le  quali  

traggono ulteriori proftti da questo nuovo commercio. Oltre all'aspetto commerciale,  

le  varie  attività  acquistate,  sono  utilizzate  per  favorire  l'immigrazione  di  

connazionali. Questa è favorita stipulando, dietro compenso, un contratto di lavoro  

con  immigrati,  i  quali  riescono  così  ad  ottenere  il  permesso  di  soggiorno  ed 

introdursi nel nostro paese. Una volta introdotti, questi aprono altre attività o sono 

sfruttati come manovalanza all'interno dei laboratori tessili o le attività industriali  

cinesi. Infatti, anche in Italia, le varie industrie cinesi non solo non rispettano le  

leggi  e le tasse del nostro paese, ma spesso non rispettano neppure la comune 

decenza e la dignità del lavoratore. I tanti blitz delle forze dell'ordine italiane hanno  

smascherato  non  solo  attività  illegali  o  al  limite  della  legalità,  ma  soprattutto  

situazioni  al  limite  dell'umano:  lavoratori  col  giaciglio  vicino  alla  postazione  di  

lavoro obbligati a turni proibitivi, condizioni igieniche da terzo mondo, le norme di  

primo  soccorso  o  anti  incendio  completamente  disattese  e  qualche  episodio 

deprecabile e disumano, per esempio una lavoratrice che avendo un malore è stata  
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portata  sul  ciglio  della  strada  a  morire.  Tutto  questo  viene  fatto  per  un  solo  

obiettivo: la creazione di un'intera fliera del falso, dalla produzione alla vendita  

all'ingrosso e al dettaglio della merce contrafatta. 

E i proventi? Bisogna essere ingenui a credere che questo apparato illegale 

creato in Italia e in altri paesi generino guadagni riciclati all'interno dell'economia di  

quest'ultimi.  Infatti,  parallelamente  all'immigrazione  cinese  si  è  sviluppato  il  

fenomeno  dei  money  transfer  con  la  sua  scarsa  trasparenza.  Questi  centri  di  

trasferimento  di  denaro,  che  sono  utilizzati  principalmente  dagli  immigrati  che 

inviano aiuti ai parenti rimasti in patria, non sono tenuti a segnalare le transazioni  

inferiori  ai  2.000€ e  sono proliferati  nel  nostro  paese diventando più  numerosi  

rispetto alle fliali del primo gruppo bancario italiano [41]. 

Questi sportelli sono stati utilizzati dai cinesi più di altre etnie per depredare il  

nostro paese e la sua liquidità. Basti pensare che in media un cinese invia in patria  

1.000€  mensili,  dove  qualunque  altro  extracomunitario  arriva  in  media  molto  

distante,  addirittura 500€!!  [42] E durante un'indagine condotta su questi  money 

transfer  sono  stati  contestati  al  titolare  di  una  importante  rete  d'agenzie  

“trasferimenti illecitamente riciclati in Cina” per un valore di 5,4 miliardi (!!) di euro  

[43].

In fn dei conti la liquidità che hanno immesso inizialmente nell'acquisto delle  

attività,  sono riusciti  o  riusciranno a  depredarcela con gli  interessi:  tra  mancati  

introiti fscali e rimesse fraudolente inviate in madrepatria. Al posto di assediare la  

cittadella distruggendola e saccheggiandola, come avveniva nel medioevo, i cinesi si  

sono inseriti  tra i  commercianti  della stessa acquistando a prezzi  stratosferici  le  

attività, non rispettando però le leggi e le gabelle del Dominus che ha dovuto così  

aumentare le imposte  afamando la popolazione e favorendo l'acquisizione  delle  

attività commerciali in regola da parte di altri cinesi. Alla fne, presto o tardi, questi  
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riusciranno ad ottenere la conquista della cittadella con tanto di costruzioni intatte.  

Pensiamo  alle  aziende  del  lusso  (Ferretti  e  De  Tommaso),  alle  aziende  

automobilistiche  (Volvo),  ai  debiti  pubblici  di  Paesi  Europei  e  non,  ai  porti  

commerciali,  alle  imprese  dell'energia  e  del  petrolio,  al  “land  grabbing” 

(acquisizione da parte di Stati di terreni agricoli per la produzione di beni alimentari  

o biocarburanti) che hanno visto la Cina diventare proprietaria o accaparrarsi una  

quota di questi asset dei vari paesi [44].

Ma questa nuova colonizzazione o nuova modalità di conquista cosa ha a che  

fare con il commercio su aree pubbliche? 

Ebbene  il  fenomeno  appena  raccontato  ha  colpito  da  vicino  anche  gli  

ambulanti. Infatti col nuovo millennio i mercati hanno visto l'assalto da parte dei  

cinesi che arrivavano con valigette piene di soldi pur di accaparrarsi le licenze dei  

posti migliori. La presenza di banchi cinesi ha cambiato radicalmente il mercato e le  

fere  italiane  (ora  il  40%  dei  posteggi  veneti  è  di  titolarità  cinese  [45]),  con 

l'introduzione e la messa in circolo di  enormi quantità di  merci  poco costose e  

spesso contrafatte. La naturale conseguenza è stata che tanti laboratori famigliari  

sono falliti e gli ambulanti per tenere testa alla concorrenza di prezzo aggressiva dei  

cinesi  hanno  spesso  dovuto  cedere  a  rifornirsi  dagli  stessi  grossisti  di  merci  

contrafatte o d'importazione made in china (l'80% di merce venduta nei mercati  

veneti  [46]).  Questo  ha  generato  un  graduale  abbassamento  della  qualità 

merceologica presente nei mercati, oltre ad una perdita di appeal di mercati e fere  

con  il  conseguente  crollo  del  valore  delle  concessioni.  Gli  ambulanti  che  non 

riuscivano a superare la crisi, a loro volta, erano costretti a svendere la concessione  

ad ambulanti cinesi o extracomunitari: il tempo delle vacche grasse era fnito. 
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2.2.2 Gli Abusivi e l'Immigrazione Clandestina

L'abusivismo commerciale  è  l'esercizio  dell'attività  del  commercio  senza il  

possesso della regolare licenza o autorizzazione e senza assolvere agli obblighi di  

legge: a livello statale (irpef e iva) o locale (suolo pubblico e smaltimento rifuti), di  

carattere  economico  (irap  e  iscrizione  alla  CCIA)  o  riguardante  gli  istituti  di  

protezione sociale (INPS, INAIL, ...). 

Questa attività illegale è conseguenza di un'altra: l'immigrazione clandestina,  

infatti  gli  operatori che svolgono questa tipologia di commercio sono soprattutto  

extracomunitari  immigrati clandestinamente in Italia,  quindi oltre a quanto detto  

sopra mancano anche del regolare documento di permesso di soggiorno nel nostro  

paese. Con un ricercato gioco di parole, Manuela Foschi, lo evidenzia già dal titolo  

del  suo  libro:  “Vite  senza  permesso”  [47].  In  questo  libro  l'autrice  registra  le 

interviste intercorse con immigrati clandestini che hanno intrapreso il “commercio” 

ambulante. Questa scelta non è casuale. Infatti, la stessa Foschi sostiene che questo:  

“sia il primo lavoro che la maggior parte dei migranti, spesso dissanguati e sfniti dai  

viaggi della speranza, può fare per sopravvivere”  [48]. In un paese del quale non 

conoscono  cultura,  lingua,  leggi  i  clandestini  vedono  nel  commercio  l'unica  

possibilità di ottenere un guadagno. Le vendite sono quelle tipiche dei venditori  

abusivi  o  vùcumprà  come  spesso  sono  apostrofati:  fazzolettini,  chincaglierie,  

braccialetti, teli da mare, massaggi, borse, occhiali, dvd e cd.

Le  interviste  mettono  in  risalto  principalmente  il  lato  umano  di  queste  

persone, che spesso sono isolate e si sentono sole in un paese che non conoscono,  

che devono afrontare gli ostacoli riservati agli ultimi, che spesso trovano maggior  

aiuto e conforto da italiani piuttosto che da connazionali, che devono lottare contro  
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tutto e contro tutti, ma principalmente con la paura di essere scoperti e di trovarsi  

davanti al fallimento di un ritorno in patria. Questo libro è una denuncia contro la  

Bossi-Fini e tutte le misure adottate dai vari governi per il reato di immigrazione  

clandestina  e  vuole  far  rifettere  il  lettore  sull'umanità  e  lo  spessore  di  queste  

persone. 

Purtroppo ritengo che attraverso il giustifcazionismo, seppur condivisibile in  

alcuni passaggi, non sia afrontato uno dei problemi più rilevanti del commercio  

abusivo: la forte connessione con contrafazione e pirateria, oltre alle conseguenze  

che questo comporta ai venditori regolari ed allo stato. Spesso gli abusivi vendono  

le  stesse  borse  presenti  nella  distribuzione  regolare  attaccando però  etichette  e  

marchi di grandi grif e spuntando un prezzo superiore a quello del mercato legale. 

Nella trattazione della Foschi, però, il  problema della contrafazione perde 

valore di fronte ai problemi ed agli ostacoli che i vari immigrati devono afrontare.  

Inoltre, in appendice si trova una Guida informativa per venditori ambulanti che  

pare sia più propriamente un vademecum dell'abusivo [49]. Infatti l'autrice prende in 

considerazione  come  comportarsi  in  caso  di  vendita  senza  licenza  o  di  merce  

contrafatta per poi afrontare le normative per  venditori con permesso di soggiorno  

e senza questo documento. Così pensa di essere di aiuto a quei venditori illegali o  

anche  solo  al  limite  della  legalità  che  non  conoscendo  bene  la  lingua,  ma  

soprattutto  le  leggi  del  nostro  ordinamento,  subiscono  “ingiustizie”  dalla  polizia  

locale o da quelle forze preposte ai controlli. Questa visione è miope, poiché a mio  

avviso, così si rischia di sottovalutare l'abusivismo e fornire false soluzioni ad un  

problema che andrebbe risolto in altro modo. Andiamolo a vedere.

Il fenomeno, che è possibile ricostruire solo tramite stime per la sua natura  

sommersa  e  clandestina,  varia  da  città  a  città  e  spesso  è  legato  a  fattori  di  

stagionalità  (si  pensi  all'invasione  delle  spiagge  in  estate).  Più  semplice  appare  
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defnire quali  sono le sue collocazioni abituali:  marciapiedi di aree commerciali,  

luoghi  di  maggior  transito,  aree  in  vicinanza  di  stazioni  e  autolinee,  gli  spazi  

underground delle metropolitane, aree artistiche, turistiche, storiche, i litorali nel  

periodo estivo, le aree fnitime ai mercati e gli spazi mercatali interni, le fere e le  

sagre, il porta a porta, i mercatini abusivi veri e propri [50].

Le  etnie  che  prevalgono  in  questi  afari  illegali  sono  quelle  africane  e 

asiatiche: senegalesi, magrebini, nigeriani, nordafricani, cingalesi, mentre i cittadini  

dell'est europa preferiscono forme di vendita collettiva su strade statali, all'infuori  

dei  centri  urbani.  Si  percepisce  un  aumento  signifcativo  nell'ultimo  anno  dei  

venditori ambulanti di sesso femminile [51]. 

In  base  alle  segnalazioni  ricevute  si  può  ricostruire  che  i  prodotti  

maggiormente smerciati sono quelli di pelletteria (borse, cinture, portafogli...). Nel  

2012 si stimava un 85,1% e l'abbigliamento 70,2%, rilevante anche il settore degli  

articoli audio (cd, mc, dvd...) 65,0% e in crescita l'antiquariato e l'hobbystica 54,3%,  

a seguire occhiali, bigiotteria e altro [52]. Ovviamente l'abusivo si concentra su quei 

prodotti  dove può contare di  avere una resa maggiore e  così  aumentare le  sue  

percentuali di ricavo. Basti pensare che metà del fatturato abusivo è ottenuto dalla  

vendita di abbigliamento e degli accessori (calzature, pelletteria e borse, cinture,  

occhiali).

Da una prima quantifcazione dei  rifessi  economici  dei  mercati  irregolari,  

abusivi, illegali condotta da Mariano Bella per la Confcommercio su dati Censis,  

Istat e Format research, è evidenziato come il fatturato sottratto al commercio al  

dettaglio legale da parte dei venditori abusivi sia di 8,8 miliardi di euro, pari al 4,9%  

del  fatturato  regolare.  Il  dato  non sembrerà  molto  signifcativo,  per  questo  si  è  

tradotto in negozi  che rischiano di sparire  all'anno e  in lavoratori  regolari  che  

potrebbero perdere il posto di lavoro: 43 mila negozi rischiano la chiusura e 79 mila  
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lavoratori regolari rischiano la disoccupazione [53]. 

Questo  è  possibile  perché  i  venditori  abusivi  non  sostenendo  i  costi  dei  

venditori regolari, possono praticare un prezzo che è nettamente inferiore rispetto a  

questi e attuano così una concorrenza sleale. Infatti non assolvendo, in toto o in  

parte,  agli  obblighi  contributivi  e  fscali  l'abusivo  ha  una  leva  importante  sulla  

domanda del consumatore che spesso non percepisce che il risparmio immediato 

percepito nell'acquisto lo sconterà la collettività.

Vediamo quindi quanto è stimato incidere l'abusivismo sui mancati  introiti  

dell'erario e dei vari istituti statali, regionali e comunali: si va dalla miglior ipotesi di  

2,635 miliardi complessivi alla peggiore di 4,672 miliardi di euro. L'IRPEF e l'IVA  

sono le imposte che registrano le maggiori defcienze di introiti (da 1,155 a 2,020  

miliardi per l'IRPEF e da 0,612 a 1,130 per l'IVA), a seguire gli oneri contributivi e  

assicurativi (da 630 milioni a 1,140 miliardi), per fnire con Comuni (da 210 a 340 

milioni) e Camere di Commercio (da 28 a 42 milioni) [54]. 

La  freddezza  delle  cifre  e  l'impotenza  davanti  ai  numeri  atterriscono  e  

annichiliscono se pensiamo che questo fenomeno è percepito con poco o scarso  

fastidio da parte della maggioranza dei consumatori fnali. In questo, il libro della  

Foschi è abbastanza emblematico, ovvero il venditore abusivo è spesso tollerato se  

non addirittura compatito poiché è percepito come un debole o come lo descrive la  

Foschi uno degli ultimi. Non si riesce a percepire il danno economico o l'illegalità  

della vendita, anzi spesso si acquista con la falsa convinzione di aiutarli e fare del  

bene. C'è addirittura chi vede in loro, specie nei venditori che distribuiscono capi o  

merci di grandi marche a prezzi popolari, un servitore al fanco del più debole che  

rende  queste  merci  accessibili  a  tutti  favorendo  così  il  riequilibrio  sociale  e  la  

ridistribuzione del lusso come fossero moderni Robin Hood. 

Ma non è così!Infatti non si può considerare il venditore abusivo come un 
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moderno Robin Hood che  ruba alle  grandi e  costose grif del  lusso per  dare ai 

(sempre  più)  poveri  consumatori.  Perché  purtroppo  la  realtà  è  ben  diversa:  il  

venditore abusivo, spinto spesso dalla necessità, di fatto ruba agli onesti per dare ai 

fuorilegge,  ruba alla  collettività  lasciandola  in  preda  ai  proliferanti  sceriffi  di 

Nottingham che al posto di sistemare le inefficienze del nostro paese o trovare una 

soluzione  ai  fussi  migratori  clandestini,  sanno  rispondere  ai  problemi  solo  con  

l'aumento delle tasse. Tasse che verranno disattese da questo tipo di venditori e che  

ricadranno,  infne,  ancora  una  volta  sulla  collettività  e  sulla  gente  onesta  che  

abbraccia la legalità.

2.2.3 La seconda mano dei Pakistani

Un commercio  collegato all'illegalità  che sta  prendendo piede  negli  ultimi  

tempi è quello che vede protagonisti principalmente gli operatori pakistani. 

Questo commercio pur avendo dei  punti  di  contatto con la contrafazione 

cinese, non ha la stessa grande macchinazione alle spalle e soprattutto le leggi a cui  

contravviene sono di natura diversa. Infatti proprio come i cinesi, i pakistani si sono  

specializzati  nel  commercio di  beni  con una fascia  di  prezzo molto  bassa.  Non 

avendo le stesse disponibilità economiche e di liquidità, hanno dovuto accontentarsi  

di affittare i posteggi o di acquistare quelli meno appetibili, sostenendo così un costo  

più contenuto. 

La loro organizzazione sfrutta la grande manodopera di lavoratori sottopagati  

di cui può avvalersi e si serve di merci che provengono dal giro della contrafazione  

o da rimanenze di qualche azienda manifatturiera oppure ancora da associazioni  

benefche.  Quest'ultima  è  quella  che  più  qui  interessa  discutere:  i  pakistani  

acquistano  a  peso,  da  associazioni  no  proft  che  vogliono  fnanziare  la  propria  
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attività o da grossisti dell'usato, capi usati che poi rivendono come nuovi. 

Per capire meglio la provenienza della merce basta pensare ai  bidoni che 

raccolgono capi di vestiario usati  ancora in buono stato. Alcune associazioni no  

proft utilizzano questa raccolta per fnanziare i loro programmi e le loro iniziative  

benefche vendendo a peso i capi di vestiario. Questo è anche segnalato nei vari  

contenitori utilizzati per la raccolta.

Questo  genere  di  vendita,  adeguatamente  segnalato  non  sarebbe  illegale;  

senonché approfttando della manodopera di cui si diceva sopra, i pakistani, non  

riconfezionassero  i  capi  rietichettandoli  per  venderli  come 

nuovi. L'etichetta, pur riguardando capi molto diformi tra loro, 

è uguale per tutto il vestiario e richiama in maniera subdola al 

made in Italy e alla purezza del capo senza riportare il nome 

di nessuna marca o azienda, come è possibile vedere nella 

fgura. Il paradosso è che presso i banchi di vendita, questa 

merce  a  bassissimo prezzo,  viene  pubblicizzata  con cartelli 

riportanti la dicitura “grandi frme”. 

Per dovere di cronaca non ci sono ancora dati signifcativi provenienti dalle  

forze  dell'ordine  o  da altri  canali  istituzionali  che  fotografno e  che  confermino 

quanto scritto. É vero anche che diverse sono le denunce da parte degli operatori  

ambulanti  in  questo  senso  e  basta  una  prima  occhiata  dei  capi  o  anche  solo  

dell'etichetta per far sorgere ben più di un sospetto sulla provenienza della merce in  

linea con quanto asserito. Il prezzo, già eccessivamente basso (si va dai 2€ ai 6€ per  

un  capo)  è  indice  di  una  provenienza  quantomeno  sospetta  se  si  trattasse 

efettivamente dei capi frmati che reclamizzano.

L'efetto  fnale  di  questo  fenomeno  è  comunque  stato  simile  a  quello  

dell'ondata cinese: con enormi quantità di merci a basso e bassissimo prezzo nei  
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mercati  e nelle  fere con una conseguente diminuzione di  appeal  e  di  fascia  di  

clientela che questi eventi potevano attrarre. 

2.2.4 I Coltivatori Diretti e gli Hobbisti

Se  le  problematiche  descritte  prima  sono  attività  illegali  o  fortemente 

collegate con l'illegalità ne esistono anche di border line che, pur confgurandosi in 

maniera perfettamente legale, godono di privilegi sperequati oppure di assenza o  

difficoltà  nei  controlli  che li  fanno percepire  come concorrenze poco leali  dagli  

operatori  mercatali.  Infatti  ci  sono  categorie  che  pur  essendo  legali  non  sono  

soggette ai vincoli degli ambulanti e altre che pur avendo vincoli restrittivi risultano  

di difficile controllo e pertanto risultano inefficaci. 

I primi sono i coltivatori diretti: categoria da sempre tutelata nel nostro paese,  

che non soggiace per la vendita al possesso di una licenza e che seppur vincolata a  

vendere  prodotti  di  produzione  propria  questi  sono 

fssati  per legge nel  minimo del  51%. Questo implica 

che,  per  il  restante  49%,  pur  svolgendo  un'attività 

simile  se  non  identica  a  quella  degli  operatori 

ambulanti,  i coltivatori diretti, sfruttino al massimo le 

esenzioni e le agevolazioni previste per questa categoria protetta. Da sempre hanno  

avuto  dei  posti  riservati  nei  vari  mercati  o  fere,  anche  se  ultimamente  il  loro  

interesse è rivolto maggiormente verso i meno tassati  Farmer Market o mercati a 

Km 0. Infatti in questa tipologia di mercati non è necessario pagare il plateatico e la  

tassa sui rifuti che è obbligatoria negli altri. 

I secondi, invece, sono gli hobbisti, ovvero commercianti non per professione  

che possono vendere o barattare opere proprie, del proprio ingegno o relative ai  
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propri hobby in mercatini o in determinate fere a loro riservate. 

La  proliferante  crescita  di  questi  mercatini 

avvenuta  negli  ultimi  anni  si  poneva  come  vero  e 

proprio fenomeno concorrente ai  mercati  ambulanti 

avendo  però  delle  agevolazioni  assenti  per  questi 

ultimi. Infatti, proprio perché l'attività di vendita non 

viene  svolta  per  professione  ci  sono  agevolazioni  fscali  e  contributive  previo  

rispetto di limiti (non si può avere merce dal valore di vendita superiore a 1.000€  

per mercatino, gli introiti di vendita non possono superare i 5.000€ annui [55]) che 

sono  di  difficile  controllo  da  parte  delle  forze  dell'ordine.  Infatti  arrivano  dal  

territorio segnalazioni di falsi “hobbisti” ovvero operatori che svolgono l'attività del  

commercio in maniera poco trasparente, svolgendo concorrenza sleale nei confronti  

dei professionisti autorizzati.

Proprio per questo e sotto la spinta pressante della FIVA ultimamente hanno 

preso vita delle regolamentazioni più rigide per meglio controllare questa attività. É  

il  caso  della  legge  approvata  in  Emilia  che  consente  la  vendita,  il  baratto  o  

l'esposizione di più di un oggetto dal prezzo superiore ai 100€ oltre alla richiesta, al  

proprio comune di residenza, del tesserino che consente la partecipazione a dieci  

manifestazioni all'anno per un massimo di due anni previo il pagamento di 200€ e  

la consegna dell'elenco dei  beni che intende vendere o barattare con il  relativo  

prezzo  [56]. Questa risulta essere solo la prima e incisiva legge per regolamentare 

un'attività  “commerciale”  che  altrimenti  godrebbe  di  una  sperequazione,  tra 

vantaggi e tassazione, a favore della prima, rispetto alla simmetrica situazione che si  

profla per il commerciante ambulante.

Entrambi, i coltivatori diretti e gli hobbisti, usufruiscono di agevolazioni ed 

esenzioni che rendono difficoltoso il monitoraggio del volume d'afari complessivo e  
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dell'eventuale  evasione  fscale.  Infatti  non  avendo  obbligo  di  partita  iva  e  non 

essendo tenuti all'emissione dello scontrino fscale le registrazioni contabili risultano  

essere  soggettive  e  dipendenti  più  dall'onestà  del  venditore  che  da  rilevazioni  

oggettive  e  verifcabili  da  terze  parti.  Inoltre  il  valore  della  merce  è  di  difficile 

defnizione perché anche lì si basa più sul sentimento del coltivatore o dell'hobbista  

piuttosto che a dati o prove incontrovertibili.

2.2.5 Riflessioni Finali

Queste  sono  le  principali  problematiche  con  cui  vengono  a  scontrarsi  i  

commercianti ambulanti che lottano con fervore per trovare una giusta soluzione.  

Perché se è vero che spesso il commercio ambulante è associato all'evasione fscale,  

è altrettanto vero che nei loro confronti i controlli della fnanza sono continui e  

puntuali,  mentre per  quanto riguarda  le attività  sopra  descritte,  molto  spesso  il  

compito dei fnanzieri è complicato da una legislazione lacunosa e approssimativa,  

dalla  mancanza  dei  mezzi  per  combattere  certe  realtà,  oppure  dal  senso  di  

impotenza quando,  pur davanti  a  certe vittorie,  queste  risultano una goccia nel  

mare rispetto all'oceano del fenomeno.  

Infatti seppur la polizia locale e la fnanza siano gli ultimi controllori della  

regolarità  degli  scambi  e  del  commercio,  per  ottenere  risultati  soddisfacenti  ed  

eliminare a fondo determinati fenomeni c'è bisogno di una rivisitazione a monte  

delle problematiche e delle cause che le generano per poter fornire una legislazione  

più adeguata allo scopo, che possa colpire alla fonte i traffici illeciti e possa portare  

regolamentazioni  più precise per determinate attività,  dove i controlli  non siano  

sporadici o isolati, bensì condotti in modo coordinato e organico. 

Per fare questo è necessaria una legislazione più semplice e maggiormente  
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efficace,  che  dia  gli  strumenti  adeguati  per  combattere  in  modo  incisivo  il  

fenomeno.

Pertanto  una  sinergia  tra  associazioni  di  categoria  e  classe  politica  

contribuirebbe  oltre  che  ad  una  migliore  conoscenza  dei   fenomeni  (talvolta  

percepiti insufficientemente o sottostimati), anche a portare idee e innovazioni col  

fne di  trovare delle  soluzioni ideali  e attuabili,  pur mantenendo intatto il  ruolo  

predominante  dei  politici,  che  dovrebbero  assicurare  e  controllare  l'adozione di  

queste soluzioni e aprire un dibattito di più ampio respiro con l'Unione Europea e gli  

altri stati sulle tematiche più ampie (immigrazione clandestina, contrafazione, ...).

Utile potrebbe essere una maggior collaborazione tra gli operatori del settore 

e le forze dell'ordine. Infatti, troppo spesso i primi tacciono e non denunciano per  

paura di  ritorsioni o a causa della  lungaggine delle procedure che compromette  

l'attività di vendita. 

Inoltre  alcuni  di  questi  fenomeni  contribuiscono  in  maniera  rilevante  alla  

dequalifcazione dell'oferta,  poiché la mancanza di  formazione professionale con  

operatori spesso improvvisati, talvolta con una scarsa o assente conoscenza della  

lingua,  oltre  ai  prodotti  di  dubbia  provenienza  ed  una  spinta  eccessiva  

all'appiattimento dell'oferta merceologica su merci di minor valore, conseguenze dei  

fenomeni  sopra  trattati,  portano  ad  una  percezione  approssimativa  dell'oferta 

generica  dei  mercati  da  parte  della  clientela  [57].  Su  questo  aspetto  si  sta 

analizzando da parte della federazione degli ambulanti di attuare interventi volti  

all'integrazione degli stranieri e al miglioramento professionale degli operatori, per  

fornire gli elementi di base necessari a garantire un servizio minimo ai consumatori  

e per mantenere un livello qualitativo elevato del settore [58].  
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2.3 Opportunità e prospettive future

Gli  scenari  che  si  prospettano  all'orizzonte  per  la  categoria  dei  mercanti  

ambulanti dipendono in larga parte dal ruolo che questi sapranno giocare con le 

istituzioni. Le quali stanno pagando una perdita di fducia generica da parte degli  

elettori  poiché  sono  mancate  le  risposte  concrete  davanti  alla  crisi  e  alle  sue  

devastanti conseguenze. 

Il salvataggio delle banche efettuato dal Governo, seppur necessario per non  

far collassare il sistema, è stato percepito come la manovra a favore di una lobby  

che non ha avuto ripercussioni benefche sulla popolazione. É un fatto che ad oggi  

l'accesso al credito da parte di famiglie e imprese è difficile e costoso, nonostante la  

liquidità distribuita dalla Banca Centrale con tassi irrisori alle banche e intascata da  

quest'ultime. 

Questo,  sommato  alla  crescente  pressione  fscale,  può  portare  alla  rivolta  

sociale da parte dei commercianti che si identifcano nei principali fnanziatori del  

grande buco della Pubblica Amministrazione.

Per questo motivo sono fondamentali riforme che ridiano energia al settore e 

credibilità ad una classe politica che appare sempre più miope nei confronti delle  

esigenze dei commercianti e della popolazione in genere. 

Infatti  abbiamo visto  che  il  commercio  ambulante  è  un settore vivo e  in 

crescita, che fattura non meno di un punto e mezzo del PIL e rappresenta più del  

10% dei consumi al dettaglio  [59].  Eppure questo settore è spesso additato come 

responsabile dei problemi del paese e dell'evasione fscale, che seppur presente, non  

raggiunge  le  vette  relative  alla  contrafazione  e  all'abusivismo.  Inoltre  deve 

combattere  con  la  crescita  esponenziale  dei  costi  d'impresa  (carburante,  oneri  
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tributari,  previdenziali  e  assicurativi,  ...),  a  fronte  di  una  forte  contrazione  dei  

consumi. 

Per questo si impone un fsco migliore: più snello e meno burocratizzato, che  

possa essere percepito equo e meno invasivo e che non gravi sulle spalle dei soliti  

noti.  Infatti  la semplifcazione e l'equità sono la chiave per diminuire  la grande  

elusione ed evasione fscale tipiche del nostro Paese. 

Su questo fronte le associazioni degli ambulanti da tempo portano avanti la  

battaglia per la defscalizzazione dello scontrino ritenuto da sempre un non sense in 

relazione  alla  certifcazione  dei  corrispettivi  su  cui  lo  scontrino  fscale  non  ha 

valenza, oltre all'entrata a regime degli Studi di settore. Su quest'ultimi è richiesta  

una rivisitazione che meglio si confguri con la realtà del settore ambulante, poiché  

così come sono non vengono percepiti come congrui.

Inoltre si impone anche una miglior gestione dei controlli che possano essere  

efficaci  nella  lotta  ai  grandi  fenomeni  della  contrafazione e dell'abusivismo che  

creano disequilibri  e  penalizzazioni  tra  imprese. Infatti  l'introduzione del  DURC,  

pure  accettato  dalla  categoria  come elemento  innovativo  di  valorizzazione,  non 

avendo previsto  un controllo  adeguato si  è  trasformato per  gli  ambulanti  in  un  

elemento inutile e penalizzante.

L'ultima  insidia  a  livello  legislativo,  dopo  esser  riusciti  a  mediare  sulla  

criticata direttiva Bolkestein, è la Direttiva del Ministro Ornaghi. Questa direttiva,  

che potrebbe allontanare i mercati e le fere dai centri storici e le piazze del Paese,  

trova la forte opposizione della categoria che attraverso le proprie rappresentanze si  

impegnerà  a  contrastare  e  rivedere  questa  penalizzante  decisione.  La  sua 

pedissequa applicazione coinciderebbe, per gli addetti ai lavori, con la fne del loro  

commercio.

Pertanto se il  lavoro delle associazioni sindacali  riuscirà a mitigare questa  
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Direttiva  come  è  riuscita  con  la  Direttiva  Bolkestein,  il  futuro  dei  lavoratori  

ambulanti potrebbe continuare a prospettarsi roseo e di crescita. Ovviamente molto  

dipenderà  anche dall'uscita  dalla  crisi  e  dal  rilancio dei  consumi  che dovranno  

essere sostenuti dall'intervento governativo e dal lavoro parlamentare. Certo è che il  

settore del commercio su aree pubbliche continua ad essere sano e combattivo.

Inoltre,  per  ottenere  la  riqualifcazione  dei  mercati  potrebbe  essere 

conveniente  prendere  in  considerazione  la  promozione  di  processi  di  

ristrutturazione dei mercati,  la razionalizzazione dei lay out e politiche attive di  

promozione dei mercati come consigliato da un recente studio sulle sfde che dovrà  

afrontare l'ambulante [60]. 

Per quanto riguarda i temi più attinenti con il ruolo dell'operatore, il futuro gli  

prospetta nuove e stimolanti sfde: la tutela del territorio e delle piazze su cui opera,  

lo  sviluppo  di  servizi  accessori  che  siano  di  supporto  al  cliente  oltre  al  

miglioramento delle  carenze  del  settore.  Si  parla  di  sviluppare maggiormente  la  

logica collettiva del mercato e di unirsi con il consumatore e sostenerlo in questo  

periodo di crisi dei consumi. Si parla di migliorare il servizio e intenderlo sempre  

più come globale perché un cliente perso ad un banco rischia di essere un cliente  

perso da tutto  il  mercato.  Si  parla  di  migliorare quelle  aree considerate  ancora  

carenti dai consumatori: trasparenza dei prezzi, maggiore qualità, igiene, maggiore 

diversifcazione merceologica [61].

Questo  risultato  è  possibile  solo  attraverso  un  processo  formativo  più  

consapevole dei nuovi operatori,  magari in affiancamento a quelli già esperti  nel  

settore che facilitino anche il ricambio generazionale nel settore, oltre ad eventuali  

corsi d'aggiornamento degli operatori già esistenti [62].

Perché  senza  il  contributo  e  l'impegno  singolo  di  ogni  operatore  si  

annullerebbe l'efetto benefco ottenuto attraverso le lotte di classe e gli appelli nei  
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confronti di istituzioni e fsco per un miglioramento delle condizioni generali del  

settore. Tutte queste si prefgurano come sfde importanti e ambiziose che, se vinte,  

contribuiranno a proseguire per lungo tempo la tradizione millenaria di questo tipo 

di distribuzione.
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Tabella riassuntiva dell'analisi SWOT sul commercio ambulante

Vantaggi Svantaggi

Punti di Forza Punti di Debolezza

Interna
Servizio di vicinato Rapporto con le istituzioni
Convenienza Mancanza di parcheggi
Vendita come spettacolo
Calibratura dell'offerta
Costo del lavoro Pubblicità aggregata

Visione globale mercato

Opportunità Minacce

Esterna
Mercato come luogo sociale Direttiva “decoro”
Offerta integrata
Associazioni di categoria

Pressione fiscale

Trasparenza dei prezzi e 
provenienza merci

Caos e sicurezza del 
mercato

Corsi per favorire 
l'integrazione e corsi di 
formazione professionale 
organizzati dalla FIVA

Concorrenza sleale e 
contraffazione (cinese, 
abusivi, pakistani, hobbisti e 
coltivatori diretti)



Capitolo 3

La gestione delle scorte

3.1 La problematica della Elio Sas di Sattin Ilario

Dopo  aver  analizzato  e  considerato  i 

punti di forza e di debolezza, le opportunità e 

le  minacce  del  settore  ambulante,  caliamoci 

nella realtà di una delle sue aziende per capire 

quali  siano  le  problematiche  attuali  con  cui 

deve  confrontarsi  quotidianamente  nella 

gestione aziendale e come queste tematiche vengono afrontate.

La Elio  Sas di  Sattin Ilario prende vita  nel  1993,  dall'unione di  due ditte  

individuali: intestate a Maso Lia e Maso Rafaella, nonostante la data di costituzione  

possa sembrare recente, l'esperienza nel settore e la storia famigliare è più datata:  

siamo di fronte alla quinta generazione di venditori ambulanti.

Come  è  evidente  già  dalla  ragione  sociale,  l'azienda  è  una  società  in 

accomandita semplice formata, oggi, da due soci: il socio accomandatario è Elio  

Ilario Sattin, mentre il socio accomandante è sua zia Roberta Maso. Quindi già dalla  

composizione dell'azienda si capisce come questa rispecchi la caratteristica tipica  

del commercio ambulante di avvalersi di famigliari nella sua composizione. 

Fino al 2000 tra i soci accomandanti era presente anche Lia Maso, sorella di  

Roberta,  la  quale  dopo  aver  raggiunto  la  pensione  è  uscita  dalla  società,  pur  

continuando saltuariamente a dare il proprio contributo in alcuni mercati.
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Le tipologie delle merci sono cambiate dai tempi passati: ora  la ditta si è  

specializzata nella vendita di jeans, pantaloni e abbigliamento confezionato. Il target  

a cui si riferisce l'oferta non trascura la vecchia clientela composta dall'operaio a  

cui sono riservati capi da lavoro a prezzi modesti, ma ha ampliato gli orizzonti verso  

una clientela più moderna e alla moda con abbigliamento anche più giovanile e  

costoso. 

Infatti  la  responsabilità  dell'eredità  di  Antonio  Maso,  principale 

approvvigionatore per sé e per le fglie, è passata in toto sulle spalle di Ilario che  

frequenta i  magazzini  per rifornirsi  oppure intrattiene i  rapporti  con i  principali  

fornitori.

Cambiano i tempi e cambiano i problemi. In un'epoca in cui aumentavano le 

esigenze della clientela e mutano rapidamente mode e consuetudini, emergono altre  

difficoltà.

Infatti, dalla lettura dei dati aziendali, emerge che la crisi si è fatta sentire  

soprattutto  a  livello  di  magazzino,  dove  nel  2009  e  nel  2010  assistiamo ad  un  

incremento dello stesso del 55,30% e del 44,23%  [63].  Negli anni della crisi  (dal 

2009 al 2012) la rotazione delle merci in magazzino ha avuto un arresto signifcativo  

assestandosi mediamente quasi all'anno solare come si vede dalla tabella che segue:

 

La situazione appena descritta  è  fuori  dall'andamento storico che  prevedeva un  

tasso di rotazione attorno ai 4 o 5 mesi.

Pertanto  dei  problemi  principali  che  l'azienda  deve  sempre  più  spesso 
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Anno di riferimento 2009 2010 2011 2012

Mesi di rotazione 7,74 11,58 11,3 7,6



afrontare è  la gestione e lo smaltimento delle scorte.  Infatti,  il  rischio è che il  

magazzino si riempia gradualmente di capi invenduti abbandonati all'obsolescenza e  

alla senescenza.

Proprio questo è il tema che si è voluto prendere in considerazione in questa  

esposizione,  per  mettere  a  confronto  l'impostazione  teorica  con  la  realtà  e  le  

soluzioni pragmatiche di un'azienda come Elio Sas. 

3.2 La gestione delle scorte nella dottrina

Il problema della gestione delle scorte nel commercio ambulante è legato alla  

caratteristica  peculiare  delle  piccole  e  medie  imprese  italiane  che  vedono 

solitamente il  proprietario come  one man business, ovvero l'unico che prende le 

decisioni oltre ad occupare più ruoli all'interno dell'azienda. Ovviamente la fortuna  

e il successo di queste imprese è legato più alla sensibilità del capo piuttosto che  

alla fredda analisi dei dati e delle serie storiche. Ne consegue che in queste attività  

spesso la raccolta dei dati  è un'aspetto del  lavoro che viene sottovalutato e che  

passa in secondo piano.

Non essendo la domanda legata ai quantitativi propri dell'industria o della  

grande distribuzione, la gestione del magazzino è condotta in modo approssimativo  

e mnemonico, calandosi nella realtà delle cifre solo allorquando si debba svolgere  
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gli obblighi imposti dalla contabilità.

Ovviamente, non trattandosi d'industria, i prodotti che si commercializzano  

sono fniti  e  non è  quindi  necessario  l'utilizzo di  un ulteriore magazzino per  le  

materie prime: al massimo vi è, quando non coincide con il camion stesso o col  

domicilio del venditore ambulante, un magazzino di stoccaggio.

Naturalmente  l'approvvigionamento  e  le  problematiche  inerenti  l'uso  del  

magazzino  e  la  gestione  delle  scorte  varia  a  seconda  di  quella  che  è  l'oferta  

merceologica dell'impresa. Pertanto la nostra attenzione sarà principalmente rivolta  

al settore merceologico non alimentare riguardante il vestiario e l'abbigliamento.

In questo ambito, ci si trova di fronte ad una domanda in calo coerentemente 

con  la  domanda  interna  (2014)  e  legata  a  dinamiche  e  andamenti  stagionali  a  

seconda del ciclo delle stagioni e dell'andamento climatico.

Andiamo quindi a vedere le tipologie di scorte, i costi maggiormente rilevanti  

e la gestione di magazzino che attiene a questa scelta di analisi.

3.2.1 Le tipologie di scorte

Le  scorte,  giacenze  o  “stock”,  in  questo  caso,  sono  prodotti  fniti  e 

confezionati  che sono create dalle  discrepanze temporali  tra domanda e oferta.  

Queste possono transitare dal  magazzino o raggiungere direttamente il  banco di  

vendita a seconda delle esigenze e dei quantitativi (teniamo presente che la quantità  

che  è  possibile  esporre  e  che  è  possibile  portare  al  mercato  è  limitata  dalla  

dimensione del camion e alla grandezza del banco di vendita).

In  linea  con  le  premesse,  quelle  che  andremo  ad  analizzare  saranno 

esclusivamente  scorte  esterne,  ovvero  determinate  da  un  processo  esterno 

all'azienda, poiché, è il  caso di ribadire, non ci troviamo di fronte a imprese di  
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produzione.

Detto  questo,  le  scorte  potranno  essere  di  tre  tipologie:  funzionali,  

“stocastiche” e speculative[64].

Le prime sono determinate dalla discrasia tra la fase di acquisizione e quella  

di utilizzo, o specifcatamente, la fase d'acquisto e la rivendita delle merci. Queste 

sono prodotte da acquisti efettuati in funzione delle esigenze immediate di vendita.

Le scorte stocastiche sono funzionali ad afrontare le futtuazioni imprevedibili  

della  domanda  o  degli  approvvigionamenti.  Queste  se  derivano  da  situazioni  

indipendenti la volontà dell'azienda verranno chiamate di sicurezza e serviranno a  

proteggerla da varie incertezze, mentre se riguardano mutamenti delle politiche di  

approvvigionamento o vendita indotte dall'impresa saranno denominate scorte di  

elasticità.  Le  scorte  stocastiche  vengono  causate  da  acquisti  riferiti  ad  un  

determinato periodo futuro, oppure ad acquisti che sfruttano particolari condizioni  

favorevoli del mercato.

Infne  le  scorte  speculative  sono  legate,  come  suggerisce  il  loro  nome,  a  

oscillazioni sui prezzi che vengono sfruttate dal commerciante per scopi fruttuosi e  

redditizi. Per questo gli acquisti nascono con il preciso intento speculativo, ovvero  

l'approvvigionamento  è  volutamente  superiore  ai  fabbisogni  aziendali  per 

fronteggiare  variazioni  previste  della  domanda  (picchi  stagionali)  o  per  ottenere 

successivamente un lucro sulla variazione dei prezzi in riferimento alle eccedenze. 

Risulta essere meno facile assistere, per quanto detto prima e per l'incertezza  

provocata dalla crisi, all'accumulo di scorte speculative, di acquisti programmati.

Invece diventa più facile trovarsi di fronte ad acquisti frazionati, ovvero dove  

l'ambulante e il  fornitore a fronte di contrattazione stipulano un contratto (quasi  

sempre verbale) a prezzi fssi e per periodi abbastanza lunghi con consegna ripartita  

a seconda delle esigenze di approvvigionamento. Infatti in un contesto così instabile, 
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come è quello attuale, è naturale che gli ambulanti si orientino maggiormente in  

un'ottica  di  breve  periodo  con  approvvigionamenti  più  continui  che  soddisfno 

esigenze contingenti,  piuttosto che in un'ottica di lungo periodo con il  rischio di  

accumulare scorte che rimarranno invendute. 

Per questo motivo è quasi impossibile imbattersi in una gestione delle scorte  

scandito tramite una procedura MRP (Material Requirement Planning) e per questo  

essa non sarà qui presa in esame. 

Infatti il periodo attuale, almeno per quanto riguarda il mercato ambulante,  

sta vedendo l'accantonamento delle logiche push, che tendevano ad anticipare il  

fabbisogno,  per  abbracciare  maggiormente  logiche  pull,  ovvero  che  nascono 

successivamente  al  bisogno  e  si  cerca  di  soddisfare  esattamente  quanto  viene  

richiesto dal mercato.

Un tipo di  scorte non previsto in questo elenco, tratto dalla letteratura, è  

dovuto alle  scorte involontarie,  ovvero quelle scorte che l'ambulante può essere  

costretto  dal  rapporto  o  dal  metodo  di  fornitura  ad  acquisire  e  che  non  sono  

completamente  sotto  il  suo  controllo.  Infatti  spesso  i  fornitori  impongono  un  

rifornimento  ad  assortimento  dal  quale  non  si  può  prescindere  per  l'acquisto,  

pertanto  nel  caso  in  cui  le  dinamiche  del  mercato  impongano  il  rifornimento  

dell'articolo questo comporterebbe l'acquisizione di taglie non volute, ma imposte  

dal metodo di fornitura. Diventa strategico saper valutare bene il trade of tra la  

possibilità di ottenere futuri introiti e coltivare la propria clientela con il rischio di  

rifornirsi al contempo di merci che andranno quasi sicuramente ad incrementare le  

rimanenza del magazzino.
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3.2.2 I Costi rilevanti

I  costi  rilevanti  nella  gestione delle  scorte  possono essere suddivisi  in  tre 

gruppi,  a  seconda  della  fase  economica  alla  quale  sono  collegati:  acquisizione,  

mantenimento, vendita [65]. 

Nella fase di acquisizione delle scorte avremo i costi di approvvigionamento e  

riordino, che possono essere suddivisi in costi legati alla quantità acquistata e in  

costi legati all'emissione degli ordini. 

I  primi  dipendono  dalla  variabile  quantitativa  ovvero  quanto  ordino,  che  

determina costi direttamente imputabili alla merce e inversamente proporzionali alla  

quantità d'acquisto (es. sconti per quantità, ...),  ovvero sfruttano i vantaggi delle  

economie di scala. 

Invece  i  secondi  dipendono  da  una  variabile  temporale,  ovvero  quando 

ordino, poiché ci sono costi fssi scollegati dalla quantità e proporzionali alle volte  

che ordino. Questi hanno un carattere squisitamente amministrativo (es. ispezionare  

la giacenza, spese legate al  metodo di  pagamento, ricezione, verifca e controllo  

delle partite in arrivo). Trattandosi di ditte principalmente a conduzione famigliare e  

con un'organizzazione molto semplice, dove varie mansioni ricadono spesso in capo  

allo stesso soggetto, è comprensibile come quest'ultimi costi non incidano in modo 

signifcativo sulla merce acquistata.

Solitamente  l'importante  nella  gestione  dei  costi  di  approvvigionamento  è  

trovare il trade of tra tempo e quantità che ottimizza la variazione dei costi. Infatti  

con ordinativi emessi a distanza ravvicinata vi saranno meno costi di mantenimento  

delle scorte legate ai bassi quantitativi ma aumenteranno i costi fssi di ordinazione,  

mentre nel caso opposto i costi fssi saranno inferiori ma aumenteranno i costi di  

gestione.
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Nell'approvvigionamento relativo all'ambulante, invece, questo trade of perde 

la  sua  importanza,  in  quanto  ci  troviamo  in  un  mercato  dove  il  prezzo  viene 

predeterminato  dal  fornitore o  da  una contrattazione tra  fornitore  e  ambulante,  

quindi ci troviamo in un contesto dove i costi d'approvvigionamento sono fssi e i  

costi ad esso collegati risibili.

Invece una maggior incidenza si riscontra in quelli che sono defniti costi di  

mantenimento:  il  costo  legato  alla  necessità  di  tenere  in  magazzino  la  merce 

acquistata per un periodo di tempo, che dipende dalla quantità acquistata e dalla  

domanda del mercato in relazione alla merce. Qui potranno incidere nei costi gli  

oneri fnanziari, il costo di deterioramento ed obsolescenza della merce, i costi di  

trasporto e movimentazione della stessa, eventuali assicurazioni, costi legati all'area 

occupata ed infne un costo che è spesso trascurato, ovvero il costo opportunità: il  

costo  che si  sconta nell'immobilizzare il  capitale  in  relazione ai  proventi  che si  

potrebbero ottenere da un investimento alternativo.

Il  motivo  per  cui  il  costo  opportunità  non  viene  sempre  preso  in  

considerazione è  la  difficoltà  da  parte  dell'impresa  o  del  soggetto  di  avere  una  

panoramica chiara di quale siano le alternative alle quali l'azienda rinuncia. 

I costi di deterioramento incidono fortemente nel mercato ambulante rispetto 

ad altre forme di distribuzione, proprio per la natura del commercio che si svolge  

principalmente all'aperto dove l'azione del sole e degli agenti atmosferici possono  

incidere sul deterioramento di carattere fsico. Inoltre anche il continuo scaricare e  

caricare la merce porta ad una sovra manipolazione della stessa che può incidere 

negativamente sul  valore  dei  capi,  infne il  rischio legato ai  problemi,  di  cui  si  

trattava sopra, relativi ad eventi di microcriminalità all'interno dei mercati possono 

provocare perdite che incidono sempre sulla quantifcazione del costo.

I  costi  di  obsolescenza,  invece,  sono  collegati  più  che  ad  innovazioni  

66



tecnologiche che non sono così signifcative nel settore abbigliamento, piuttosto ad  

una riduzione dei prezzi di mercato rispetto al momento di approvvigionamento, al  

superamento della moda che può far passare un certo tipo di colore o di vestiario e  

alla  comparsa  sul  mercato  di  prodotti  che  possono  risultare  preferibili  dal  

consumatore rispetto a quelli giacenti in magazzino.

Per quello che riguarda il  mercato ambulante, pur scontando soprattutto i  

costi di obsolescenza dell'invenduto, nell'ultimo periodo si nota la tendenza ad un 

abbattimento verticale di questi causati dalla defcienza dei consumi collegata con la  

crisi attuale. 

  Infne i costi collegati alla vendita sono quelli derivanti da rottura di stock,  

ovvero quando si esaurisce la scorta di un articolo. 

Questi costi sono fortemente collegati alla fdelizzazione del cliente: infatti più  

questo è afezionato al banco di vendita, più sarà disposto ad accettare il ritardo  

della consegna. In questo caso potrebbero esserci anche approvvigionamenti ad hoc  

per soddisfare un cliente che sia fdelizzato, poiché la conoscenza reciproca, tra  

questi e il venditore, evita il rischio per quest'ultimo di acquistare un prodotto che  

rimarrà invenduto nel banco. 

Invece, nel caso di un cliente che non abbia già avuto a che fare con l'azienda, 

il rischio di non avere la disponibilità della merce può provocare la perdita della  

vendita e di un potenziale futuro cliente. Da sottolineare che la rottura di stock in  

un ambito così competitivo come può essere il mercato può produrre già di per sé  

una  perdita  d'immagine  per  il  banco:  infatti  il  potenziale  cliente  sarà  attratto  

maggiormente,  oltre che dal  prezzo e dalla  qualità della merce,  dai  banchi  che  

espongono  grandi  stock  di  prodotti,  poiché  così  (a  parità  di  altri  fattori)  avrà  

maggiori possibilità di trovare la sua taglia ed essere soddisfatto.  

Intuitivamente  i  costi  per  rottura  di  stock  sono  di  difficile  valutazione  e 
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quantifcazione, pertanto è più usato il così detto livello di servizio che risulta essere  

equivalente al primo nella gestione fnale delle scorte.

(Questa è una panoramica dei principali costi che si determinano nella vita  

economica delle scorte che pur avendo un valore dal punto di vista teorico, non  

trovano  riscontro  nella  realtà  del  mercato  ambulante  dove  i  costi  

d'approvvigionamento possono essere considerati fssi e vengono predeterminati al  

momento dell'acquisto dal  fornitore,  mentre i  costi  di  mantenimento si  cerca di  

mantenerli tendenti allo 0 e si cerca di ovviare con i possibili costi di vendita con  

ordinativi ad hoc). Pertanto i parametri che risultano vincenti in questa tipologia di  

commercio  sono una varietà  di  fornitori  che  sarà  utile  nel  diversifcare  l'oferta  

fnale della ditta ambulante, oltre alla conoscenza reciproca tra questi e il fornitore  

e il rapporto di fducia.

Da questo punto di  vista  è  possibile afermare che anche nel rapporto di  

fornitura l'ambulante ricorda un mondo distante e romantico dove la fducia e la  

parola di  un uomo hanno ancora senso di  esistere e  hanno un valore che può  

considerarsi maggiore di quello del denaro.

3.2.3 Il modello di Wilson o EOQ (Economic Order Quantity)

Il  modello  più  semplice  di  gestione  delle  scorte  esistente  in  dottrina  è  il  

modello di Wilson o, come viene semplifcato dall'acronimo EOQ, Economic Order  

Quantity [66]. 

La semplicità  del  modello  si  basa  su ipotesi  restrittive che  consentono di 

ottenere  soluzioni  chiuse  facilmente  calcolabili.  Infatti  viene  assunto  che  tutti  i  

parametri del modello non mutino nel tempo, che la domanda sia costante e nota  

(pari a λ unità all'anno), che al momento dell'ordine sia generato immediatamente  
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un costo fsso K, mentre il costo totale per mantenere per un anno un'unità di merce  

a magazzino è pari al costo di mantenimento I moltiplicato per il costo d'acquisto C, 

che  il  tempo  di  consegna  sia  costante  e  noto  (pari  a  τ),  che  la  lunghezza  

dell'orizzonte temporale sia infnita e che tutta la domanda sia soddisfatta in tempo.

Partendo da queste premesse, il modello di Wilson, si propone di trovare la  

quantità  ottima di  merce da ordinare e  l'intervallo di  riordino per  soddisfare la  

domanda, tale che minimizzi i costi ad essa collegati. 

Pertanto, appare fondamentale chiarire quali  siano i  costi  complessivi  che  

incidono in quest'ottica di gestione: i costi d'acquisto, i costi di ordinazione della  

merce e i costi di giacenza della scorte in magazzino. Quindi  Cλ saranno i costi 

totali d'acquisto della merce per un anno; se il numero di ordini annuo è pari a λ/Q, 

per avere il costo complessivo degli ordini basterà moltiplicare questo valore per K  

(costo fsso per ordine) ottenendo K(λ/Q). Ovviamente, maggiori saranno gli ordini  

e  più  alto  sarà  questo  valore,  mentre  maggiore  sarà  la  quantità  ordinata  (con 

conseguente  diminuzione  degli  ordini)  e  questa  espressione  assumerà  valori  più 

bassi; infne per avere il costo di giacenza basta calcolare l'area del triangolo diviso  

il tempo di lunghezza del ciclo di riordino (vedi illustrazione I), ovvero  
1

2 QT/T che 

dà come risultato Q/2, il quale va moltiplicato per i costi di detenzione della merce  

IC per ottenere IC(Q/2). 
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Quindi i costi da minimizzare saranno:

  
min Z (Q)

Q≥0
=C λ+K ( λ

Q
)+ IC (Q

2
)

Rifettendo su questa funzione risulta evidente che più alto è il valore relativo  

ai costi fssi legati all'ordine e maggiore sarà il quantitativo Q ordinato per diminuire  

gli ordinativi, ovvero siamo in presenza di una correlazione diretta, mentre più alto  

sarà il costo totale di giacenza delle scorte rispetto al costo fsso dell'ordine e più  

conveniente sarà per il venditore aumentare gli approvvigionamenti diminuendo la  

quantità degli ordinativi, e pertanto esiste una correlazione indiretta tra il costo di  

mantenimento delle scorte e la quantità ottima.

Per ottenere il valore ottimo della quantità da ordinare (Q o) si dovrà fare la 

derivata di Z(Q) rispetto a Q e porla uguale a 0, così:

dZ

dQ
=0−K λ

Q2
+ IC

2
=0

  pertanto 
Qo=√ 2Kλ

IC

dove Qo è la quantità ottima da ordinare. 

A  conferma  di  quanto  detto  prima  di  può  notare  che  se  i  costi  fssi  K 

aumentano, essendo a numeratore, aumenterà pure la quantità ottima Q o, allo stesso 

modo  se  ad  aumentare  sono  i  costi  di  detenzione  delle  scorte  I,  essendo  a  

denominatore, questo comporterà una diminuzione del valore ottimo Q o.

Questo  andamento  opposto  tra  costi  di  ordinazione  e  i  costi  di  giacenza  

appare ancora più evidente se andiamo a vedere l'andamento delle loro curve in  
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funzione della quantità (vedi illustrazione II). 

Infatti  i  primi  diminuiscono  all'aumentare 

di Q poiché  questo comporta una diminuzione 

degli ordini ed è ovvio capire come ciò implichi 

una  diminuzione  anche  dei  costi  fssi  ad  essi 

collegati,  mentre  i  secondi  aumentano 

conseguentemente all'aumento della quantità. Questa contrapposizione tra esigenze 

opposte trova un compromesso nel punto d'intersezione delle due curve che per  

defnizione è:

K λ
Q1

=
ICQ

1

2
→Q

1
=√ 2K λ

IC

Quindi il miglior compromesso tra questi due costi non è altro che la quantità  

ottima da ordinare. Pertanto se in Qo  vi è l'uguaglianza tra i costi si può riscrivere la 

funzione Z(Qo) come:

   
Z (Qo)=C λ+K λ

Qo
+ ICQo

2
=C λ+ ICQo

2
+ ICQo

2
=C λ+IC √ 2K λ

IC
=C λ+√2 λ KIC

Una volta ottenuta la quantità ottima concentriamoci sulla variabile temporale  

T. Per quello che concerne questa variabile il problema principale è capire quale sia  

il  rapporto tra l'intervallo di  riordino (t),  periodo di  tempo che intercorre tra la  

disposizione di un nuovo ordine di approvvigionamento ed il precedente, e il lead 

time  (τ),  cioè  il  tempo  necessario  al  fornitore  per  far  pervenire  la  merce  dal  

momento in cui gli è ordinata, considerato costante e conosciuto. Questo rapporto è  

determinante, in quanto se ben calcolato fa pervenire l'approvvigionamento proprio  
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nel  momento  in  cui  serve  all'azienda  minimizzando  i  costi,  altrimenti  potrebbe  

provocare degli ordini inevasi. 

Infatti  quando  τ≤T  ci  troviamo  nella  situazione  in  cui  il  tempo  di 

ricevimento della merce è inferiore al tempo in cui verrà fatto l'ordine e il livello di  

scorta per il riordino sarà:

ro=λ τ

Quindi è evidente come il punto di riordino non dipenda e non sia neppure 

collegato con la quantità ottima, ma dipenda unicamente dalla domanda e dal lead 

time.

Il valore invece collegato con la quantità ottima sarà l'intervallo di riordino,  

poiché, ovviamente, maggiore sarà la quantità ordinata e maggiore sarà il tempo 

che intercorre tra un'approvvigionamento e l'altro, oltre a dipendere dalla domanda  

e  quindi  da  quanto  velocemente  il  mercato  richiede  quel  bene.  L'intervallo  di  

riordino ottimo è:

T o=Qo

λ =√ 2K

λ IC

Ovviamente siamo nella situazione in cui non siano previsti ordini inevasi.

3.2.4 EOQ con ordini inevasi

Andiamo a vedere come cambia il punto di riordino e il relativo intervallo,  

invece, nel caso in cui a causa dell'eccessivo lead time ( τ>T ) o perché si ritardi a 

fare l'ordine ci  troviamo nella situazione di  dover non riuscire a  soddisfare una  
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parte della domanda [67]. 

Le ipotesi rimangono identiche al caso precedente, salvo quella che tutta la  

domanda sia soddisfatta in tempo. Quindi in questa situazione accade che una parte  

della domanda, per mancanza di scorte, non sia soddisfatta in tempo, ma il modello  

prevede  che  questa  venga  soddisfatta  al  momento  di  ricevimento  della  merce,  

pertanto non tenendo in considerazione eventuali costi legati alla rottura di stock o  

agli  ordini  inevasi.  Questo  ulteriore  costo  va  a  sommarsi  ai  precedenti  tre  per  

determinare la funzione di costo da minimizzare.

Com'è evidente dalla fgura a lato, l'andamento decrescente delle scorte in questo  

caso viene spezzato in due sotto cicli: il primo (ADC) analogo all'andamento sopra  

analizzato vede un decremento delle scorte 

dal momento dell'arrivo dell'ordine fno a 0 

e dura T1, questa volta, però, al momento 

T1 non arriva il successivo rifornimento e 

quindi si crea il secondo sotto ciclo (CEF) 

che evidenzia la domanda che non viene 

soddisfatta durante il periodo T2 che va da quando le scorte arrivano a 0 fno al 

momento dell'arrivo del rifornimento. Questo crea ordinativi inevasi per la quantità  

B che viene immediatamente scontata all'arrivo dell'ordine, poiché soddisfatta (Q-B).

Appare evidente come i costi totali d'acquisto e i costi complessivi di riordino  

rimarranno uguali al caso precedente (Cλ;K(λ/Q)), mentre i costi di giacenza e i 

costi degli ordini inevasi dipenderanno dalle rispettive quantità. Pertanto per avere i  

primi dovremo moltiplicare i costi relativi ad un'unità (IC), per l'area del triangolo  

ABC  (vedi  fgura)  diviso  la  lunghezza  dell'intero  ciclo  (T)  che  ne  individua  le  

rispettive  quantità,  mentre  per  i  secondi  basterà  moltiplicare  il  costo  Π per  le 

quantità non soddisfatte individuate dall'area del triangolo CEF diviso la lunghezza  
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del ciclo (T).

Così avremo che Z funzione di Q e B sarà:

Z (Q , B)=C λ+K λ
Q

+IC
(Q−B)2

2Q
+π B2

2Q

È evidente dalla funzione che all'aumentare degli ordini inevasi B, da un lato  

diminuiscono i  costi  di giacenza delle scorte mentre dall'altro aumentano i  costi  

relativi agli ordini inevasi, invece all'aumentare delle quantità acquistate, da una  

parte aumenteranno i costi di giacenza mentre dall'altra diminuiranno quelli degli  

ordini inevasi.

A  questo  punto  comportandoci  come  nel  caso  precedente  e  ponendo  le  

derivate della funzione rispetto a B e rispetto a Q uguali a zero, si vede che la  

quantità ottima è dato da:

Qo=√ 2K λ( IC+π)
IC π

=√ ( IC+π)
π √ 2Kλ

IC
=QE √ IC+π

π

Quindi è la quantità ottima della formula di Wilson più un fattore correttivo  

che tiene conto degli ordini inevasi.

Mentre restando l'intervallo di riordino Q/λ, To sarà pari a:

T o= Qo

λ =√ 2K( IC+π)
λ IC π  

Per quanto riguarda gli ordini inevasi avremmo:
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Bo=Qo IC

IC+π
=√ 2K λ IC

( IC+π)π2

Bisogna tenere presente che gli ordini inevasi non possono essere superiori  

alla quantità ordinata per ciclo Qo.

3.2.5 La scelta con più prodotti

I  modelli  che  abbiamo  visto  si  focalizzano  principalmente  sulla  quantità  

ottima  da ordinare  e  gli  eventuali  ordini  inevasi  relativi  ad  un  unico prodotto.  

Ovviamente nella realtà è più facile trovarsi nella situazione di dover fare questa  

scelta in relazione a più prodotti contemporaneamente [68].  

Per questa analisi introdurremo il valore b, che sarà il massimo che potremo 

investire in media nelle scorte, una sorta di tetto o di budget che l'impresa decide di  

fssare. 

Il  nostro  obiettivo  sarà  quindi  quella  di  minimizzare  i  costi  fssi  totali  di  

approvvigionamento  per  tutti  i  prodotti,  rispettando  il  vincolo  precedentemente 

imposto.

Fissiamo  ora  gli  altri  parametri:  Q i sarà  la  dimensione 

dell'approvvigionamento per il prodotto  i e Ci il costo d'acquisto per unità di quel 

prodotto,  i= 1,.....,n, dove n è il numero di prodotti diversi che l'azienda acquista 

dal fornitore. Pertanto:

∑
i=1

n

C
i

Q
i

2

sarà l'importo medio investito in scorte nel tempo.

Se consideriamo λi il tasso annuale di domanda relativo al prodotto i e Ki il 
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suo costo fsso di ordinazione, avremo che il costo medio annuo di ordinazione del  

prodotto i sarà  λiKi/Qi.

L'obiettivo  pertanto  sarà  quello  di  minimizzare  questi  costi  rispettando  il  

vincolo di bilancio 
∑
i=1

n

C
i

Q
i

2
≤b

, dove ovviamente Qi sarà maggiore o uguale a 0.

Dopo diversi passaggi otterremo che per la quantità ottima per il prodotto i  

sarà:

Q i

o=√2 λi K i

θC
i

dove Θ è il moltiplicatore di Lagrange associato col vincolo di bilancio pari a:

  
θ=[ 1

b
∑
i=1

n √ λi C i K i

2
]2

.

3.2.6 L'algoritmo di Wagner-Within

Avvicinandoci sempre più al mondo reale afrontiamo ora situazioni in cui la  

domanda non sia sempre conosciuta e costante. Prenderemo ora in considerazione  

la gestione delle scorte in un orizzonte chiuso, con un algoritmo dove il tempo è  

considerato discreto e la domanda relativa ad un singolo prodotto sia determinata 

ma non stazionaria, inoltre, l'approvvigionamento avverrà solo all'inizio del periodo  

e non ci saranno ordini inevasi.

L'algoritmo che sarà preso in esame è quello di Wagner-Whitin (WW)  [69]. 

Questo prevede che i costi  fssi di ordinazione per il  periodo  t siano  Kt,  mentre 

quelli di possesso siano ht. Allo stesso modo i costi d'acquisto per il periodo saranno 
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Ct e l'analisi impone che  C
t
+h

t
≥C

t
+1 per ogni periodo  t. La domanda relativa al 

periodo sarà  dt,  mentre indicheremo con  xt le  giacenze che sono a disposizione 

prima  dell'ordine  di  approvvigionamento  e  yt invece  le  scorte  dopo  l'ordine. 

Pertanto sarà y
t
≥x

t
,  e si avrà il segno di uguale nel caso in cui non venga deciso di  

non fare l'ordine, mentre sarà  y
t
>x

t  nel caso sia disposto l'ordine. Se ordinare o 

meno, verrà sempre deciso all'inizio del periodo e nel caso in cui  verrà emesso  

l'ordine, la merce sarà immediatamente disponibile non essendoci lead time, mentre  

alla fne i costi di giacenza varieranno a seconda dell'ammontare delle rimanenze  

causate dalla variazione della domanda durante il periodo. 

Veniamo quindi a chiarire quali siano i costi che si manifestano con queste  

premesse: vi saranno i costi fssi di ordinazione nel caso sia disposto l'ordine Kδ t, 

altrimenti  questi  saranno  0  (δt=1  con  yt>xt;  δt=0 con  yt=xt);  i  costi  d'acquisto 

saranno pari a C(yt – xt); e i costi di giacenza h(yt – dt). Pertanto  i  costi  relativi 

all'intero orizzonte saranno:

∑
t=1

T

[ K δ
t
+C ( y

t
−x

t
)+h( y

t
−d

t
)]

Essendo i costi d'acquisto indipendenti dalle variabili di decisione, in quanto  

dipendono  dal  valore  di  yt, non  aiutano  a  determinare  yt.  La  nostra  analisi  si 

focalizzerà sulla funzione che minimizza gli altri due costi:

Z
1
( x

1
)=min∑

t=1

T

[ K δ
t
+h( y

t
+d

t
)]

soggetti a
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y
1
≥x

1
, y

2
≥x

2
, ... , y

T
≥x

T

y
1
≥d

1
, y

2
≥d

2
, ... , y

T
≥d

T

dove

x
t +1

= y
t
−d

t
, x

t+1
≥0 , t=1,2 ,.... ,T −1, x

T+1
=0

Per rendere più agevole l'analisi si assume che alla fne di ogni periodo t le  

scorte  xt siano pari a zero (oppure all'inizio di ogni periodo t+1). Supponiamo ora  

che la domanda per il periodo t-1 sia soddisfatta da un ordine fatto nel periodo v  

che è la soluzione ottima del problema relativo al periodo t-1, che sarà y v=dv+dv+1+....

+dt-1. 

Defniamo F(t) come i costi ottimali dal periodo 1 fno al periodo t in cui le  

scorte alla fne di quel periodo siano zero, inoltre defniamo C s
t il minimo costo per il 

periodo  t  per  cui  le  scorte  diventino  zero  al  termine  di  quel  periodo  e  quella  

domanda sia soddisfatta da un ordine posto nel periodo s. I costi che afrontiamo  

con questo tipo di approvvigionamento saranno pari ai costi fssi del periodo s e i  

costi di mantenimento dei periodi s,s+1,...,t che sono proporzionali alla domanda 

che avviene in quei periodi tranne in t dove non vi è questo genere di costi.

Pertanto i costi totali che ci saranno dal periodo di ordinazione s al periodo di  

smaltimento delle scorte t saranno:

K+h (d
s+1

+d
s+2

+....+d
t
)+h (d

s+2
+d

s+3
+....+d

t
)+.....+h(d

t
)

aggiungendo F(s-1) troviamo l'espressione per il costo minimo:

C t

s=F (s−1)+K+h (d s+1+d s+2+....+d t)+h(d s+2+d s+3+....+d t)+.....+h(d t)

Considerando  che  la  domanda  del  periodo  t-1  è  soddisfatta  in  maniera  
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ottimale da un ordine fatto al tempo v sarà importante sofermarsi solo sui periodi  

v,v+1,....,t. Pertanto i costi ottimali che comprendono il periodo che va da 1 a t  

(F(t)) saranno quelli dati dalla funzione di minimo:

F (t)=min (C t
v ,C t

v+1 , ..... ,C t
t−1 ,C t

t)

Vediamo  quindi  quali  sono  i  passaggi  proposti  dall'algoritmo  di  Wagner-

Whitin:

1° passaggio: fssiamo t=2, v=1 e F(1)= K

2° passaggio: a questo punto bisogna capire se l'ordine viene fatto nel periodo 1 o  

nel periodo 2; questo dipende dai costi totali: se l'ordine è fatto nel periodo 2 questi  

saranno F(1)+ K2= K1+K2, mentre se è fatto nel periodo 1 per entrambi i periodi i  

costi diventeranno C 2
1=F (1)+hd 2=K 1+hd 2 , così:

F (2)=min (K1+K 2, K 1+hd 2)

pertanto si fsserà v=2 se K1+K2<K1+hd2, altrimenti si manterrà v=1

3° passaggio: si trovi  F (t)=min (C t
v ,C t

v+1 , ..... ,C t
t−1 ,C t

t)  scegliendo di fare l'ordine nel 

periodo con i costi più bassi e fssando di conseguenza un nuovo valore di v.

4° passaggio: se t=T+1 si  è trovata la soluzione, altrimenti  si  ripete il  passaggio  

precedente.

3.2.7 I Modelli probabilistici

Per fnire il nostro “avvicinamento” con il mondo reale, ora ci occuperemo 

dei modelli probabilistici  [70], dove la domanda non sia considerata conosciuta in 
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modo deterministico neppure per momenti, diventando una vera e propria variabile  

aleatoria discreta o continua. 

Al fne di rendere più semplice l'analisi verrà trattato il caso statico, nel quale  

la distribuzione delle variabili aleatorie siano stazionarie.

In  questo ambito  i  modelli  maggiormente usati  sono il  modello  (Q,S)  e  il  

modello (R,T), i cui nomi dipendono dalle variabili di decisione che considera il  

modello.  Oltre a queste la diferenza maggiore tra i  due modelli  è nel  modo di  

osservazione  del  magazzino:  nel  primo  modello  questo  viene  osservato  con 

continuità,  mentre  nel  secondo  viene  controllato  solo  a  intervalli  regolari  e  

prestabiliti di tempo.

3.2.7.1 Il modello (Q,S)

Come  abbiamo  detto,  in  questo  modello,  le  variabili  di  decisione  sono  

rispettivamente le quantità da ordinare Q e il livello di riordino S, ovvero il livello  

delle scorte scelto come parametro per efettuare il riordino della merce [71]. Questo 

presuppone  che  gli  intervalli  di  riordino  non  siano  fssi,  ma  dipendano 

dall'andamento della domanda, inoltre eventuali ordini inevasi potranno verifcarsi  

solamente dal momento in cui è deciso l'ordine e il suo arrivo.

Analizziamo, pertanto, la funzione dei costi totali che dovremo minimizzare.  

Questa prevederà il costo di riordino, dato dal costo fsso per il numero di ordini  

K(λ/Q), i costi di mantenimento delle scorte, dato dai costi IC (Q/2+S- x̄ ) dove x̄ è 

il valore atteso della domanda durante il tempo di riordino, infne il costo per ordini  

inevasi, dato N(s)(λπ/Q) che si verifcheranno solo quando x>s.

Pertanto la funzione da minimizzare sarà:
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min Z (Q ,S )=K λ
Q

+ IC (Q
2

+S− x̄)+N (S ) λ π
Q

rispettando il vincolo Q≥0 .

Per  risolvere  questo  modello,  solitamente,  ci  si  rivolge  a  tecniche  di  

ottimizzazione  di  tipo  iterativo,  procedendo  per  tentativi  fno  ad  avvicinarsi  

all'ottimo (Qo,So).

Il rischio in cui si incorre con questo tipo di modello è l'overshooting, ovvero  

nel caso di forti oscillazioni della domanda l'ordinativo Q può essere insufficiente o  

appena sufficiente a riportare il livello delle scorte sopra s, con la conseguenza di  

dover efettuare più ordini ravvicinati.

3.2.7.2 Il modello (R,T)

In questo modello la quantità da ordinare dipende dalla variabile decisionale  

R, ovvero il livello di scorte al quale bisogna pervenire con ogni ordinazione [72]. 

Anche questo modello è di facile attuazione, inoltre risulta più economico in quanto  

non richiede continue osservazioni a magazzino, però proprio a causa dei controlli  

fssi e cadenzati potrebbe avere una reazione tardiva a movimenti anomali della  

domanda,  ovviamente  questo  rischio  cresce  tanto  più  quanto  viene  dilatato  

l'intervallo di osservazione.

Questo implica generalmente che le scorte medie per periodo siano superiori  

in questo modello rispetto al modello precedente e nei costi totali da minimizzare  

incidano anche i costi di osservazione del livello delle scorte.

Pertanto  vediamo  che  la  funzione  da  minimizzare  prevederà  i  costi  di  

osservazione pari a J/T, dove J è il costo di osservazione e T è l'intervallo tra due  

successive osservazioni, poi i costi di riordino, dati da W/T dove W è posta come la  
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somma  tra  il  costo  d'acquisto  e  il  costo  d'osservazione  (K+J),  poi  i  costi  di  

mantenimento  IC[R-μ-(λT)/2],  dove  [R-μ-(λT)/2]  è  il  valore  medio  atteso  del  

magazzino  nell'intervallo  tra  due  osservazioni.  Infne  i  costi  per  ordini  inevasi  

saranno E(R,T)  che  si  verifcheranno solo  se  la  domanda nell'intervallo  tra  due  

osservazioni sarà maggiore di R.

La funzione da minimizzare, per ottenere i valori ottimi, sarà:

min Z (R ,T )= J
T

+W
T

+ IC [R−μ−λT
2

]+E (R ,T )

per valori positivi di R e T.

3.2.7.3 Il modello (R,S)

Questi sono i modelli probabilistici più usati per la loro semplicità applicativa  

e di analisi, anche se le prestazioni migliori si otterrebbero mischiando i due modelli, 

ovvero fssando un livello S di scorte a cui bisogna pervenire con ogni ordinazione e  

un  livello  R  di  scorte  al  cui  raggiungimento  bisogna  far  partire  l'ordine  [73]. 

Ovviamente  questo  modello  (R,S)  necessiterebbe  di  un  controllo  continuo  del  

magazzino  e  rispetto  ai  precedenti  comporterebbe  maggiori  costi  oltre  ad  una 

maggiore complessità, per questo viene spesso utilizzato con valori approssimati.  

Tra l'altro se la domanda si realizza per ordini di piccole dimensioni rispetto a R le  

politiche del modello (R,T) e quelle del modello (R,S) coincidono, mentre risulta  

migliore  il  sistema (R,S) per  situazioni in  cui  la  domanda si  realizza con ordini  

estremamente variabili perché comporta un scaglionamento più regolare degli ordini  

evitando che questi siano eccessivamente ravvicinati in casi di overshooting.

82



Capitolo 4

Elio Sas: l'analisi della realtà

4.1 I fornitori

Per quanto riguarda la realtà della Elio Sas riportiamo qui i principali fornitori  

con  relativi  costi  e  modalità  di  fornitura  di  cui  si  avvale  l'azienda.  Con  tutti  i  

fornitori il  prezzo unitario della merce viene predeterminato e concordato tra la  

ditta e il  fornitore e rimane costante per lunghi periodi fno a che dinamiche di  

costo delle materie o altre problematiche non spingano il fornitore a chiedere di  

rivedere e ricontrattare il prezzo. Quindi, qualunque sia la quantità richiesta non vi  

sono  variazioni  o  sconti  di  prezzo  per  la  fornitura,  e  pertanto  la  decisione  di  

rifornirsi o meno dipende dall'analisi del margine che si avrebbe e dell'appetibilità  

del capo per la clientela dell'azienda. Gli unici sconti di cui benefciava la Elio Sas,  

prima della crisi, erano quelli relativi a forniture acquistate a fne stagione, a scopo  

speculativo, approfttando dell'esigenza del fornitore di liberarsi degli stock residui.  

Le dinamiche della  domanda odierna e l'attuale  crisi  dei  consumi (2014) hanno 

spinto  l'azienda  a  evitare  l'accumulo  di  scorte  che  resterebbero  sicuramente  

invendute  e  non  genererebbero  alcun  proftto,  anzi  produrrebbero  solo  costi  di  

magazzino sovrastimati dagli studi di settore.

La Elio Sas per l'80% del proprio approvvigionamento si rivolge a fornitori  

storici  e  di  fducia:  Frabo  s.r.l.,  G.B.  Company  s.r.l.,  Abbigliamento  '88  e  il  

laboratorio Zorzan s.r.l. di Solesino: andiamo a conoscerli nel dettaglio.

Frabo s.r.l. è una ditta che vende all'ingrosso abbigliamento dal prezzo medio  

basso, oltre a produrre una propria linea di prodotti, è tra i fornitori della Elio Sas  
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dal  1980.  Pertanto l'approvvigionamento avviene su  due binari,  uno riguardante  

l'acquisto di capi d'abbigliamento che sono venduti all'ingrosso e l'altro attraverso la  

visione  del  campionario  dell'azienda  di  produzione  che  esce  due  volte  l'anno:  

gennaio-febbraio  per  la  linea  primavera/estate,  luglio-agosto  per  la  linea 

autunno/inverno. In entrambi i casi, però, gli ordini sono soddisfatti attraverso stock  

con quantitativi prestabiliti (10 o 12 pezzi per i jeans e 12 o 16 per le maglie) che  

possono riguardare un'unica taglia, oppure prevedere un assortimento con tutte le  

taglie deciso dal fornitore. L'abbigliamento trattato da Frabo s.r.l è vario e riguarda  

sia i jeans che le maglie e magliette. Ovviamente, vista la tipologia dell'oferta e le  

modalità  di  vendita  a  quantitativi  predeterminati  non  vengono  presi  in 

considerazione riordini di merce, almeno per i prodotti stagionali, fattibili solo per i  

prodotti  che hanno una domanda costante  per  tutto  l'anno.  Tutto  l'assortimento  

acquistato viene consegnato presso il domicilio della ditta con spese di trasporto a  

carico del  fornitore,  per  cui  con questo fornitore non esistono costi  di  acquisto  

diversi dal costo e dall'IVA. Un discorso a parte merita l'approvvigionamento di k-

way  Legea  che  sono  uno  di  quei  capi  acquistati  dalla  Elio  Sas  presso  questo  

fornitore. Infatti, unicamente per questo tipo di prodotto, l'acquisto è possibile solo  

per  ordinativi  di  50  pezzi  di  un'unica  taglia  e  colore:  questo  aspetto  lascia  ad  

evidenti rifessioni circa le giacenze obbligate di cui si parlava in precedenza.

La  G.B.  Company  s.r.l.,  fornitrice  dal  1974,  è  un'azienda  che  vende 

all'ingrosso in centro a Verona e che tratta abbigliamento di marca: si va dai Carrera  

e  Wampum  per  i  jeans  e  i  pantaloni,  a  Baci&Abbracci  per  le  maglie.  

L'approvvigionamento è a cadenza mensile e se ne occupa direttamente Ilario Sattin  

scegliendo i prodotti secondo la propria esperienza e sensibilità e sostenendo i costi  

di trasporto che possono considerarsi risibili se attribuiti  uniformemente sui capi  

presi. Gli acquisti massicci vengono fatti prima del cambio di stagione, solitamente a  
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Marzo per quello che riguarda il  periodo primaverile/estivo e a Settembre per il  

periodo autunnale/invernale. Le quantità vengono decise direttamente dalla Elio Sas, 

secondo le proprie esigenze, e non vi sono vincoli per le quantità da acquistare.  

Mensilmente viene deciso se efettuare altri viaggi per eventuali riordini o riacquisti  

di merce.

L'Abbigliamento '88 di Rafaello Battocchio, oltre ad un rapporto di fornitura è  

un rapporto di amicizia e fducia. Infatti il titolare è amico di vecchia data di Ilario:  

la  conoscenza  risale  a  prima  di  fondare  questa  azienda  di  vendita  all'ingrosso 

quando Battocchio lavorava per un magazzino all'ingrosso che è fallito. Da lì l'idea  

per Rafaello di mettersi in proprio (1988) e proseguire così il loro rapporto di di  

lavoro, oltre come si diceva a quello di amicizia. L'approvvigionamento è a cadenza 

settimanale secondo le necessità e le esigenze del momento e avviene direttamente  

presso il mercato di Conselve, quando non presso il domicilio stesso, pertanto non  

vi sono spese di trasporto a carico dell'azienda. I capi di cui ci si rifornisce sono  

specialmente jeans e pantaloni di marca.

Infne,  il  laboratorio  Zorzan s.r.l.  Di  Solesino,  con il  quale  il  rapporto va 

avanti già da almeno 35 anni, procura il rifornimento di abiti e grembiuli da signora  

che sono prodotti dal laboratorio stesso. L'acquisto e la fornitura avvengono presso  

il laboratorio e la scelta dei colori e dei numeri di ordinativo prescindono da vincoli  

di quantità predeterminate, pertanto la scelta è in base all'esigenza e alla domanda 

del momento.

Per la parte rimanente, la Elio Sas, decide di scegliere tra fornitori occasionali, 

anche se conosciuti, in base alla proposta che questi fanno e all'appeal che può  

avere il prodotto per la clientela. Pertanto il rapporto di fornitura con quest'ultimi  

dipende dalla merce proposta e le modalità di approvvigionamento possono essere  

varie. Rimangono sempre nulli i costi di trasporto in quanto sono tutte oferte che  
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pervengono direttamente presso i propri mercati.

4.2 I costi

Da questa disamina dei fornitori e delle metodologie di approvvigionamento 

che adotta la ditta presa in analisi, risulta evidente come i costi legati all'emissione  

degli ordini siano pressoché nulli, come risibili risultino le spese di trasporto.

I  costi  di  acquisto,  come detto,  sono fssi  e  non subiscono futtuazioni  di 

rilievo durante il periodo di osservazione e neppure in merito a quantitativi ingenti  

di acquisto. Quindi in base al quantitativo che si ordina, legato all'andamento della  

domanda,  si  ottiene il  costo  totale d'acquisto  moltiplicando questo valore per  il  

prezzo.

Infne  i  costi  di  giacenza  sono  i  costi  del  mantenimento  in  magazzino 

dell'invenduto (costo d'acquisto + IVA sostenuta al  momento d'acquisto)  e quelli  

legati  all'obsolescenza  e  alla  senescenza  della  merce,  voci  non  prese  in 

considerazione negli studi di settore e che pesano invece molto per l'abbigliamento  

spesso legato ai capricci delle mode e dei colori ad esse collegati. 

Inoltre, ci sarebbero anche i costi di sottoscorta, ovvero quelli - difficili da 

quantifcare  –  legati  alla  perdita  o  all'insoddisfazione  del  cliente  quando  non 

reperisce immediatamente la merce che desidera. Questi costi incidono ancora di  

più qualora i fornitori non riescano a soddisfare la richiesta oppure ci si trovi nella  

situazione di dover accollarsi una fornitura d'assortimento (ovvero contenente altri  

capi oltre a quello desiderato). In questo caso la valutazione, difficile da fare, è tra  

perdere la vendita  e un potenziale o sicuro cliente oppure rifornirsi  correndo il  

rischio di accumulare scorte che difficilmente saranno smaltite.
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Risulta evidente da questa analisi che per la Elio Sas i costi  che incidono 

maggiormente nella gestione delle scorte sono quelli di giacenza, tra l'altro gli unici  

collegati alle quantità: infatti i costi di ordinazione possono essere considerati una 

costante  come anche i  costi  d'acquisto.  Pertanto gli  unici  costi  dipendenti  dalle  

quantità e che andranno abbattuti sono proprio i costi di giacenza.

Se a questa considerazione colleghiamo l'analisi relativa ai fornitori ed alla  

metodologia di approvvigionamento, risulta chiaro che la fornitura da ottimizzare,  

poiché  è  quella  che  potenzialmente  può  causare  i  maggiori  costi  e  le  maggiori  

giacenze è la fornitura dalla ditta Frabo s.r.l.. 

4.3 L'analisi su quattro prodotti

Per  valutare  le  dinamiche  relative  all'approvvigionamento,  nei  mesi  di  

novembre (settimane 1-2-3-4)  e dicembre (settimane 5-6-7-8-9)  [2013], sono stati  

monitorati l'acquisto di merci e l'andamento delle vendite relativamente a quattro  

prodotti  della ditta Elio Sas. Due prodotti  sono relativi a forniture di Frabo s.r.l.  

trattandosi di jeans di prezzo basso che vengono usati comunemente per lavoro, e  

maglie  di  prezzo  medio;  un  prodotto  è  relativo  alla  fornitura  settimanale  che 

avviene  tramite  Abbigliamento  '88  di  Rafaello  Battocchio  riguardo  i  classici  

pantaloni  “da  festa”  e  dal  prezzo  medio,  infne  l'ultimo  prodotto  è  relativo  

all'approvvigionamento mensile presso la G.B. Company di Verona e riguarda jeans  

di marca dal prezzo alto. 

Se  guardiamo  l'andamento  delle 

vendite  relativo  al  primo  prodotto, 

ovvero i Jeans “da lavoro” Cargo (prezzo 

di  vendita  12€),  notiamo  che  nei  due 
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mesi  presi  in  osservazione  l'andamento  è  abbastanza  regolare  (sui  10  jeans  a  

settimana), salvo poi subire un arresto fsiologico nelle ultime due settimane relative  

alla  settimana di  Natale e successiva. Questo prodotto è uno di  quei prodotti  a  

carattere  continuativo,  il  rifornimento  è  vincolato  all'acquisizione  di  almeno  10  

jeans (della stessa taglia o di assortimento) e per l'approvvigionamento la Elio Sas  

efettua l'acquisto di un grande stock iniziale intorno a marzo ed eventualmente un  

riordino successivo a settembre in caso di vuoti relativi a determinate taglie. Il costo  

riguardante l'acquisto della fornitura riguarda unicamente il prezzo concordato con 

la  Frabo  s.r.l.,  pari  a  5,5  €  al  pezzo  (IVA  esclusa),  poiché  non  vi  sono  costi  

riguardanti spese di trasporto (delle quali si fa carico la Frabo s.r.l.) e non vi sono  

costi  relativi  all'emissione dell'ordine. Gli unici costi  di cui  non abbiamo parlato  

sono quelli relativi all'IVA al momento dell'acquisto. 

Il secondo prodotto relativo alla fornitura della Frabo s.r.l. osservato è una  

maglia  di  misto  lana e acrilico Henry 

Barrows  (prezzo  di  vendita  20€). 

L'andamento delle vendite è pressoché 

costante  salvo  subire  un'impennata 

nelle  settimane antecedenti  al  Natale, 

probabilmente  perché  visto  come 

regalo per la festività. Nelle ultime settimane subisce il fsiologico e costante calo  

delle vendite che può attribuirsi al periodo dell'anno piuttosto che al prodotto. La 

fornitura  ha  le  stesse  dinamiche  descritte  in  precedenza,  essendo  collegato  ad  

un'approvvigionamento ad assortimento minimo di 12 o 16 maglie, un capo M L XL 

XXL relativo a tre o quattro colori, dal costo a pezzo di 7,5 € (IVA esclusa), senza  

costi di trasporto né di emissione dell'ordine. 

Ci si aspetta che la modalità di fornitura imposta dalla Frabo s.r.l. con volumi  
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precostituiti e fssi d'acquisto comporti alla fne della nostra analisi la possibilità di  

avere i volumi più alti di rimanenze fnali, poiché possono generare quelle scorte  

involontarie di cui si parlava nella descrizione delle varie tipologie di scorte.

Le  vendite  relative  al  prodotto  acquistato  dall'Abbigliamento  '88  s.r.l.,  un  

pantalone 100% cotone in quattro colori “da 

festa”  dell'European  Project  (prezzo  di 

vendita  29€),  evidenzia  un  andamento 

altalenante  con  una  parabola  crescente 

verso la prima parte del mese, conseguenza 

senz'altro  delle  maggiori  disponibilità 

economiche  a  seguito  della  riscossione  dello  stipendio,  per  poi  decrescere  allo  

stesso modo nella seconda parte del  mese. Inoltre basandosi  su colori diversi  il  

prodotto sfrutta la possibilità di acquisti multipli da parte della stessa persona che  

vede nel colore diverso di uno stesso pantalone l'acquisto di due articoli diversi.  

Questo  non  sempre  avviene  nelle  maglie  dove  la  stessa  stampa  a  volte  

disincentiva l'acquisto di due prodotti della stessa marca ma dal colore diverso. La  

fornitura avviene direttamente presso il mercato, conseguentemente non si scontano 

spese di trasporto, e l'approvvigionamento è alla bisogna in base alle esigenze che la 

domanda e il mercato richiede. Il costo d'acquisto è 15,68 (IVA esclusa). 

Infne l'ultimo prodotto tenuto in osservazione è il  jeans di marca Holiday 

(prezzo di vendita 37€), il quale nel mese di 

novembre ha le stesse dinamiche riscontrate 

nell'analisi  delle  vendite  del  pantalone 

European Project  acquistato presso la G.B. 

Company  s.r.l..  Probabilmente  per  le 

dinamiche  sopra  riscontrate  nel  mese  di 
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dicembre le vendite assumono l'andamento di crescita pre festività riscontrato nelle  

maglie Henry Barrows per poi subire l'inevitabile fessione post Natale. La fornitura 

in questo caso, pur non avendo i costi di emissione dell'ordine, subisce le spese di  

trasporto per il  titolare della Elio Sas, che come si diceva prima possono essere  

considerate trascurabili. Pertanto anche in questo caso rimane unicamente il costo  

d'acquisto  pari  a  18,2  € (IVA esclusa).  L'approvvigionamento avviene  a cadenza  

mensile a seconda dell'andamento della domanda e della sensibilità del titolare. 

Facendo  una  valutazione 

sulle  componenti  che 

determinano il prezzo fnale per i 

quattro  prodotti  presi  in 

considerazione ci si accorge come 

i  prodotti  dove  c'è  un  maggior 

ricarico  in  relazione  al  prezzo 

fnale di vendita (comprendente sia il  guadagno che la quota da ripartire per le  

spese di gestione) siano i prodotti Cargo e Henry Barrows approvvigionati presso la  

ditta Frabo s.r.l.. Se guardiamo i valori reali (in €) ci accorgiamo di quanto maggiore  

è il ricarico degli Holiday per capo venduto rispetto agli altri jeans o pantaloni: solo  

le  maglie  della  Henry  Barrows  si 

avvicinano  a  questo  valore. 

Ovviamente i Cargo hanno un ricarico 

più  basso  in  termini  reali,  segnale 

evidente  di  come  si  punti  su  grandi 

volumi  di  vendita  per  ottenere 

guadagni  soddisfacenti  rispetto  alle  logiche  che  potrebbero  soggiacere  nel  caso 

sempre di un jeans, ma di marca Holiday. 
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Andando ad analizzare il fatturato mensile scomposto sempre relativamente  

alle componenti che formano il prezzo, per apprezzare meglio quale sia l'apporto  

reale dei vari prodotti sulle voci di costo (costo d'acquisto e Iva d'acquisto) e sulle  

voci di ricavo (Iva rimanente 

e ricarico), si nota intanto una 

crescita dei volumi di vendita 

che riguarda tutti  e quattro i 

prodotti,  anche  se  questa 

appare  più  marcata  per  i 

pantaloni e le maglie  rispetto 

ai jeans,  probabilmente per le dinamiche legate alle festività di cui si è parlato.  

Inoltre, si può notare come i jeans Holiday siano i capi più costosi ma allo stesso  

tempo quelli che incrementano maggiormente il ricarico fnale del periodo d'analisi,  

mentre i jeans Cargo non risultano altrettanto produttivi poiché i volumi di vendita  

non sembrano sopperire  al  diferenziale  di  prezzo.  Questo fenomeno però,  ci  è  

spiegato dall'esperienza del titolare della Elio Sas che aferma che i jeans Cargo non 

trovano eccessivo gradimento in questo periodo dell'anno a causa del peso del jeans  

che  è  percepito,  in  relazione agli  altri  jeans  presenti  nel  banco di  vendita,  più  

leggero e pertanto poco conveniente per il periodo dell'anno in cui ci troviamo.

Per quello che riguarda le maglie e i pantaloni si evidenzia come il ricarico  

ottenuto nel mese di dicembre sia praticamente raddoppiato rispetto a quello di  

novembre nonostante il fenomeno si debba alle vendite delle prime tre settimane di  

dicembre visto l'andamento di cui sopra.  

In questa analisi si è voluto separare l'IVA relativa all'acquisto di fornitura e  

quindi  pagata  al  momento  dell'approvvigionamento,  rispetto  a  quella  che  verrà  

successivamente acquisita al momento della vendita (la somma ovviamente è pari al  
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22% [2013]), questo per meglio sottolineare quali siano i costi che risultino in capo 

all'azienda  Elio  Sas  nell'approvvigionamento,  infatti  vi  saranno  sempre  i  costi  

d'acquisto, ma nel caso in cui la merce rimanga invenduta il commerciante si farà  

carico anche dell'IVA già  versata al  momento della  fornitura, mentre in caso di  

vendita questa sarà risarcita dal cliente fnale. Questo si può vedere nei costi relativi  

alle rimanenze fnali di cui si è qui deciso di dare evidenza.

Dall'osservazione  che  è  stata  condotta  le  considerazioni  che  scaturiscono 

confermano le  precedenti  intuizioni.  Infatti,  le  rimanenze maggiori  sono proprio  

quelle relative alla  fornitura di  Frabo s.r.l.  (60 Cargo e 55 Henry Barrows),  che  

vincolando l'acquisto a quantità 

predeterminate creano maggior 

invenduto.  Mentre  i  costi  più 

alti  attengono  alla  rimanenze 

del jeans Holiday, che sono sì 

relativi a un prodotto tenuto a 

cadenza  continuativa  durante 

tutta  la  stagione  come i  jeans 

Cargo, ma non essendo vincolati a rifornimenti preconfezionati, questo valore non è  

causa di un'eccessiva fornitura, bensì del costo elevato della merce, poiché di marca, 

come risulta evidente dai numeri contenuti di capi rimanenti. Inoltre gli alti margini  

di ricarico che questa marca di jeans porta l'azienda a preferire un leggero livello di  

sovra scorta piuttosto che l'opposto per evitare di perdere la vendita davanti ad un  

vuoto d'oferta da parte del banco Elio Sas. 

Invece,  il  dato  più  interessante  che  scaturisce  dall'osservazione  è  che  la  

fornitura  settimanale,  dove  i  tempi  diminuiscono  e  conseguentemente  anche  le  

quantità,  procura  il  minor  numero  di  rimanenze  fnali  (7  pantaloni).  Infatti  
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l'osservazione  sistematica  e  ravvicinata  della  quantità  di  scorte,  lo  svincolo 

dall'acquisto forzato di quantità minime di merce e il fatto che l'ordine e la consegna  

avvengono presso il mercato stesso, avvicina questa tipologia di fornitura al just in  

time.

Ovviamente  risulta  difficile  se  non  impossibile  far  in  modo  che  tutto  il  

mercato sia confgurato così, però la possibilità di avvalersi di fornitori di questo  

tipo è sicuramente un punto di forza per l'azienda verso l'obiettivo di abbattimento  

delle scorte e dell'invenduto.

4.4 I Parametri di decisione

Per capire ancora meglio quali siano i ragionamenti e i meccanismi mentali  

(spesso inconsci) che intervengono nel cervello del  one man business al momento 

dell'approvvigionamento si è pensato di analizzarli qui di seguito, dopo un colloquio 

con il titolare della Elio Sas, per verifcare se ci siano schemi fssi e costanti nelle  

decisioni prese. 

Come sappiamo Ilario è subentrato nell'azienda di famiglia che era gestita da 

Antonio  Maso,  prima,  e  Lia  “Filomena”  Maso,  poi,  le  quali  persone  gli  hanno  

trasferito le nozioni di base. Pertanto i principali insegnamenti derivano da queste  

due  persone,  che  sono  risultate  fondamentali  per  la  formazione  del  proflo  

gestionale di  Ilario,  le quali  gli  hanno passato le esperienze di  base:  i  tempi  di  

acquisto  sono fondamentali  in  questo  lavoro,  soprattutto  i  tempi  in  cui  bisogna  

bloccare  l'acquisto  per  evitare  di  approviggionarsi  di  merci  che  andranno 

unicamente  a  rifornire  il  magazzino.  Infatti,  specie  nei  prodotti  a  carattere  

stagionale, ci sono dei periodi d'acquisto e dei periodi in cui bisogna focalizzare  

l'attenzione nella vendita (talvolta svendita) dei capi per evitare di fnire il periodo  
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con  troppe  rimanenze:  per  quello  che  riguarda  il  rifornimento  invernale 

l'approvvigionamento parte a settembre (ovviamente l'ordine è già deciso in luglio-

agosto) e si blocca verso novembre, al massimo per i capi non soggetti ad acquisto  

con  assortimento  si  può  arrivare  fno  alle  vicinanze  di  Natale,  mentre  per  il  

rifornimento estivo l'approvvigionamento parte a marzo (ovviamente l'ordine è già  

deciso in gennaio-febbraio) e si blocca verso fne giugno. 

Quindi  per  la  valutazione  di  un  eventuale  riordino  è  di  fondamentale  

importanza il periodo della stagione nel quale ci si trova.

Ma tutte gli  insegnamenti sono ancora attuali? gli  articoli  di vendita sono  

ancora gli stessi? 

Da questo punto di vista c'è stata una trasformazione radicale nel mercato e  

nel modo di approvvigionarsi rispetto a come poteva essere nel periodo della ditta  

della generazione precedente: i jeans, i pantaloni e le maglie confezionate sono una  

realtà  relativamente  recente  che  risale  alla  fne  degli  anni  '80  primi  anni  '90 

all'interno del mercato, prima di questa data la vendita si focalizzava sui tessuti e le  

stofe da cui poi ognuno si sarebbe confezionato il pantalone o l'abito che preferiva. 

Inoltre con gli anni '90 c'è stato un ulteriore passo avanti: la diferenziazione 

dei  prodotti  e  l'aumento  degli  stessi.  Infatti  se  un  tempo  era  possibile  fare  

affidamento sulla qualità e determinare un prezzo consono, perché anche qualora ci  

fosse  una  concorrenza sleale  o  predatoria  una volta  che  avessero  terminato  gli  

scarsi volumi di cui erano detentori la domanda si sarebbe riversata sul proprio  

banco, dagli anni '90 e ancora di più dal 2000 (con l'arrivo dei cinesi) questo genere  

di logiche non è più valido.

Oggigiorno non esiste più un prodotto unico o dalla quantità scarsa che non  

sia presente in qualche altro banco del mercato o che non sia reperibile in grandi  

quantità,  pertanto  il  prezzo  determinato  dall'ambulante  viene  costantemente 
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ridefnito  e  rideterminato  a  seconda  delle  vendite  e  del  prezzo  proposto  dai  

concorrenti se ci si accorge che la vendita di un articolo subisce un blocco.

In  quest'ottica  è  difficile  trovarsi  di  fronte  a  cartelli  o  politiche  di  prezzo  

collusive: il  mercato ha da sempre visto primeggiare l'individualismo a discapito  

della condivisione di gruppo. Infatti anche quando ci furono proposte di fondare  

gruppi d'acquisto che avrebbero comportato una riduzione generale dei costi e un 

aumento  del  margine,  ciò  avrebbe  favorito  guadagni  per  tutti  gli  operatori  che 

vendevano quegli articoli, queste proposte furono bocciate. Da questo punto di vista  

si preferisce perdere individualmente che guadagnare collettivamente.

Per cui, in defnitiva, il prezzo è deciso dal titolare della ditta ambulante, ma  

successivamente viene assestato dalla domanda e dalla concorrenza. 

Un'altra  dinamica  che  si  è  verifcata  e  che  incide  nelle  scelte  di  

approvvigionamento è il cambiamento che si è avuto nei prodotti: se una volta i  

prodotti continuativi, ovvero mantenuti per tutto l'anno, erano predominanti sugli  

articoli stagionali, oggi si verifca esattamente l'opposto con la prevalenza dei capi  

che seguono i cicli della stagionalità. Questo a causa della maggior diversifcazione  

che hanno avuto i prodotti e del loro minor ciclo di vita.

Pertanto, la prima divisione che ci sarà negli articoli acquistati e nei fornitori  

sarà appunto tra quelli a ciclo continuativo e quelli a ciclo stagionale. Ovviamente  

le  logiche  di  approvvigionamento  saranno  diferenti  a  seconda  di  quale  gruppo 

faccia  parte  l'articolo  che  dovremo  acquistare.  Nel  primo  caso  non  vi  saranno 

blocchi di acquisto, ma al massimo sospensioni temporanee se il prodotto rimane 

per  lungo  tempo  invenduto,  mentre  nel  caso  dei  prodotti  stagionali  sarà  

determinante il periodo dell'anno e della stagione in cui ci si trova per decidere se  

può  essere  necessario  un  riordino  o  se  è  più  conveniente  perdere  la  vendita.  

Ovviamente  questa  rifessione  si  intreccia  con  quella  relativa  alle  modalità  di  
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approvvigionamento che abbiamo visto sopra: se a capo singolo o ad assortimento.

Un  altro  fenomeno  che  ha  inciso  nel  tempo  per  quanto  riguarda 

l'approvvigionamento dell'ambulante è stato a metà anni '80 con la crisi  che ha  

colpito i laboratori artigianali di jeans e vestiti: molti sono falliti poiché non hanno 

saputo reinventarsi e quelli che han provato a stare a galla hanno subito il colpo di  

grazia una volta intervenuti i cinesi con la loro spregiudicata concorrenza. 

Ma veniamo alle valutazioni che vengono fatte al momento della decisione 

dell'ordine o della scelta dell'articolo da ordinare: ovviamente la Elio Sas, essendo  

già avviata, fa affidamento su quei prodotti di cui ha già esperienza e che hanno 

ottenuto  buoni  riscontri  da  parte  della  clientela,  questo  per  evitare  sorprese  e 

diminuire i rischi collegati a prodotti diversi e nuovi. 

La scelta iniziale dei prodotti non è stata casuale, infatti gli articoli tenuti nel  

banco di vendita fanno capo ad una decisione imprenditoriale sul target di clientela  

a cui ha deciso di rivolgersi la Elio Sas: ovvero principalmente jeans e vestiti casual  

da uomo, spesso di taglio classico. Questa scelta è stata dettata dalla clientela che  

frequenta maggiormente i mercati che difficilmente vede grande presenza del target  

giovanile, come è stato sottolineato anche da un'indagine svolta in Emilia Romagna 

[74].

Pertanto, questa scelta condiziona necessariamente la decisione dei modelli e  

delle taglie da acquistare nell'approvvigionamento valutati  in base alla vestibilità  

dell'articolo e alla taglie relative al target di riferimento. In quest'ottica il jeans col  

cavallo alto sarà preferito ai moderni jeans strappati e giovanili col cavallo basso, i  

pantaloni classici saranno quelli di drop 0,2,4,6 non certamente quelli più slanciati  

di drop 8 o 10, allo stesso modo le taglie più rifornite saranno quelle dalla 52 alla  

56 evitando le taglie basse, prevalentemente giovanili o femminili.

Risulta evidente, quindi, come l'approvvigionamento sia  conseguenza della  
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decisione aziendale sul target di riferimento e che le scelte riguardanti i capi o gli  

articoli da acquistare facciano capo a questa decisione. 

Allo stesso modo ci si comporta per i colori di pantaloni da acquistare che  

sono i colori classici (nero, blu, beige e verdone) preferiti dalla clientela della Elio  

Sas. Al massimo per eventuali nuovi colori il sistema utilizzato da Ilario è quello di  

prendere  un  “assaggio”  per  vedere  la  reazione  della  clientela,  prima  di  fare  

approvvigionamenti importanti.

L'altro parametro fondamentale che viene valutato in fase di fornitura è il  

prezzo  dell'articolo.  Infatti  la  scelta  dei  fornitori  e  degli  articoli  iniziali  si  è  

focalizzato  sulla  fascia  di  prezzo  relativa  al  target  di  riferimento,  oggi  la  fascia  

considera i prodotti che hanno come prezzo fnale dai 10€ ai 40€.

Avendo a mente il ricarico da aggiungere al costo di fornitura per determinare  

all'incirca  il  prezzo  fnale,  Ilario  riesce  così  ad  individuare  i  capi  che  possono  

interessare alla clientela del  proprio banco e così  capire su quali  prodotti  dover  

focalizzare maggiormente la propria attenzione per un'eventuale fornitura.

A questo punto decide i prodotti in base alla propria conoscenza sui gusti  

della  clientela  oppure  in  caso  di  dubbi  con  un  piccolo  approvvigionamento  e  

valutando  la  reazione  dei  clienti  del  mercato:  se  sono  attratti,  se  chiedono  

informazioni, se acquistano.

Quindi,  il  vantaggio  che  sfrutta  in  questo  caso  Ilario,  possibile  per  le 

dimensioni contenute della propria ditta, è che in lui vengono a compenetrarsi le  

conoscenze  che  atterrebbero  a  diversi  reparti  nel  caso  di  un'azienda  dalle  

dimensioni più sostenute. 

Queste conoscenze “multi-reparto” vengono sfruttate soprattutto nel momento 

di  esposizione  della  merce,  quando,  mescolando  le  conoscenze  relative  alla  

domanda del mercato specifco, quelle relative al prezzo fnale, quelle del margine  
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di guadagno, la conoscenza dei prodotti civetta (articoli determinanti per attirare  

l'attenzione  del  potenziale  compratore),  si  calibra  l'esposizione  per  ottenere  il  

risultato  migliore  di  vendita.  Inoltre  l'esperienza  diretta  della  vendita  assegna 

immediatamente al titolare un feedback sulla bontà o meno della scelta espositiva 

operata. 

Un'ultima rifessione su cui è utile sofermarsi è quella relativa alla relazione  

con il fornitore e l'instaurazione di rapporti di lunga durata. Infatti, non è casuale  

che la Elio Sas intercorra tuttora in rapporti con gli stessi fornitori di diversi anni  

passati, poiché l'instaurazione di un lungo rapporto di fducia e di lavoro permette  

una  famigliarità  e  una  confdenza  tale  per  cui  anche  a  fronte  di  sbagli  

approvvigionativi  o di  scelta di prodotti,  i  fornitori vengono incontro ritirando il  

prodotto  come reso o permettendo all'azienda una sostituzione del  prodotto  nei  

primi momenti. Inoltre meno critiche sono anche le eventuali problematiche che  

possono nascere da discrasie di quantità conteggiate, oppure di resi di capi difettati  

o danneggiati. Queste sicurezze vengono a mancare con nuovi fornitori che, anche 

a  causa  del  rapporto  occasionale  con  l'azienda,  sono  tentati  ad  adottare  

comportamenti opportunistici.

Comunque nonostante  il  rapporto  di  fducia  che  intercorre  con i  fornitori  

storici,  questo  non  rimane  cieco  e  incontrollato,  infatti  tramite  la  ricerca  o  

l'ottenimento  d'informazioni  dirette  e  indirette  sui  prezzi  praticati  da  fornitori  

concorrenti, l'azienda si tutela per non svolgere un ruolo meramente passivo nella  

contrattazione  del  prezzo  d'acquisto  e  fornitura.  Inoltre  i  volumi  “costanti”  

d'acquisto e il rapporto che intercorre tra la Elio Sas e i propri fornitori sono già un  

deterrente  sufficiente  a  comportamenti  opportunistici  che  potrebbero 

compromettere un rapporto di fornitura sicuro da parte della controparte.

Cercando  quindi  di  sintetizzare  e  defnire  i  parametri  decisionali  che 
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incorrono nelle decisioni di fornitura della Elio Sas si può osservare che la scelta dei  

prodotti  è  fglia  del  posizionamento  strategico  dell'azienda  e  del  suo  target  di  

riferimento.  La  selezione  dei  fornitori  è  fatta  secondo  criteri  che  esulano  dal  

rapporto qualità-prezzo, ma tengono in considerazione caratteristiche che partono  

da un rapporto economico di fornitura per poi valutarne altri che superano questo  

rapporto: la puntualità, la precisione, la fducia e la condivisione del rischio a fronte  

di scelte errate. Le quantità ordinate nascono dall'osservazione degli anni precedenti  

e dall'esperienza passata, ri-parametrando e ri-aggiustando i dati della domanda con  

il trend attuale di crescita o recessione. Le decisioni sugli ordini e sulle quantità  

dipendono, inoltre, dal momento temporale dell'anno perché a seconda del periodo  

in cui ci si trova possono essere prese decisioni diverse relativamente allo stesso  

prodotto. Ovviamente risulta difficile far rientrare all'interno di queste logiche gli  

acquisti d'occasione, dove la decisione di approvvigionamento può esulare da questi  

parametri  e dove è certo che l'azienda correrà un rischio sicuramente maggiore  

anche se calcolato.

Quello che è stato fatto è un tentativo di schematizzare ed evidenziare quali  

siano i ragionamenti mentali che regolano l'approvvigionamento di una ditta del  

mercato ambulante, poiché appare evidente come spesso le logiche che si seguono  

in  questo contesto  specifco  esulino da  formule  matematiche  o  siano di  difficile 

modellizzazione.    
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Conclusioni 

Le  soluzioni  proposte  dalla  dottrina  economica  sono  insufficienti  e 

insoddisfacenti per la realtà del commercio ambulante per via della loro eccessiva  

difficoltà  operativa  e  perché  non  considerano  alcune  caratteristiche  peculiari  di  

questa tipologia di commercio. Infatti, come risulta evidente dall'analisi dei fornitori  

della  Elio  Sas,  spesso  in  questo  commercio  il  rapporto  di  fornitura  non  si  può 

limitare ad una pura e semplice analisi della realtà economica e si fonde in un più  

complesso  rapporto  relazionale  dove  in  gioco  c'è  molto  di  più  che  un 

approvvigionamento.  Quindi,  proporre  di  seguire  pedissequamente  dei  freddi  

modelli  matematici  favorirebbe  una  visione  miope  dove  ci  si  focalizza  su  un 

guadagno nel breve periodo, senza considerare i costi a lungo termine e a livello  

relazionale con i fornitori storici dell'azienda.

Comunque,  viste  le premesse,  per minimizzare le scorte  e i  costi  ad  esse 

collegate rimane valido il suggerimento di stilare un inventario analitico delle scorte  

accumulate per capire le dimensioni del fenomeno e analizzare così, quali costi si  

possono abbattere, attraverso svendite o promozioni, e di quali sia necessario farsi  

carico, per via della moda o del passare del tempo che rendono invendibili alcuni  

capi. Successivamente si potrebbe collegare le varie classi di prodotti con i relativi  

fatturati per capire se possa essere produttivo condurre un'analisi ABC che porti a  

monitorare eventuali prodotti con l'incidenza maggiore rispetto ai restanti, poiché  

non è possibile da valutare sulla base di soli quattro prodotti. 

Infatti si vuole sottolineare che l'analisi parziale condotta durante la tesi ha 

dato luogo a risultati contraddittori poiché alcune vendite erano legate a dinamiche  
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stagionali che nel lungo periodo avrebbero sicuramente condotto a risultati diformi.  

Qualora  si  riscontri  che  determinati  prodotti  o  classi  di  prodotto  siano 

responsabili della maggioranza del fatturato si avrebbe un perfetto sodalizio tra la  

metodologia ABC e la realtà della Elio Sas, consentendo così di diminuire gli articoli  

da tenere sotto osservazione e attuare un sistema di controllo più affidabile e preciso. 

La determinante vincente di questa analisi rimane, comunque, il grado di specifcità  

che si attua nei confronti dei prodotti e dei vari articoli, poiché maggiore sarà, più  

difficile  diventerà  ottenere risultati  apprezzabili  e  viceversa si  corre il  rischio di  

ottenere risultati poco signifcativi.

Per  semplifcare  la  difficoltà  operativa,  sarebbe  conveniente  prendere  in  

considerazione la possibilità di utilizzare software operativi associati a codici a barre, 

di modo da avere in ogni momento un maggior controllo degli articoli e delle taglie  

di cui si è in possesso. Rendendo ciò usufruibile anche dal mercato si potrebbe dare  

una risposta più puntuale all'eventuale possibile acquirente, senza dover appoggiarsi  

inevitabilmente alla propria memoria.

Infne, il punto maggiormente profcuo sembra essere quello di raforzare le  

relazioni  con  i  fornitori  storici  individuando  gli  obiettivi  che  possano  essere  

condivisi e vantaggiosi per entrambe le parti, così si consoliderebbe il rapporto di  

fducia e potrebbe contribuire a trovare soluzioni innovative per superare insieme  

questo periodo difficile di contrazione dei consumi. Questo eviterebbe che solo una  

parte sia costretta a farsi carico dei costi derivanti dalla crisi e  contribuirebbe fn da  

subito a porre fondamenta relazionali sulle quali costruire eventuali vantaggi futuri,  

nel momento in cui l'economia ripartisse.
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