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Non & mai stato facile stupire |

Alieto Giannini, ma quella mattina del
gennaio 1958 nella rivendita di Misa-
no Adriatico vi riusci Giovanni Mar-
chisio, arrivato da Milano con la pro-
posta di affidargli la distribuzione dei
giornali a Riccione.

Romagnolo purosangue, asciut-
to nel fisico e essenziale nel carattere,
Giannini mise nell’impresa tutta I'in-
telligenza, la perspicacia e la forza la-
vorativa necessarie per rispondere alla
richiesta degli editori che gli avevano
accordato ampia fiducia.

A quel tempo si distribuiva an-

cora «con il badile» in molte parti d’I-
talia, si perdoni |’espressione allora
corrente per significare ’approssima-
zione nelle procedure del sistema di-
stributivo locale, che con i tanti erro-
ri lasciava grandi dubbi sulla possibi-
lita di realizzare effettivi utili di
azienda.

E vero che si avvertivano gia i
segnali della volonta di rinnovamento
per alcuni mutamenti nel «foglione» e
nelle «bolle» di agenzia. Di li a poco
la nuova generazione di ispettori di dif-
fusione, aggiungendo idee a concetti
appena espressi o, qualche volta, con-

Il «cuore» dell’agenzia: la fase della programmazione.

cretizzati, finira per promuovere un’a-
zione di propaganda che coinvolger la
maggioranza dei distributori, determi-
nando il cambiamento.

Tornando con la mente alla Ric-
cione di allora ricordo la metodicita,
I'ordine, la precisione usati nel proce-
dimento di assegnazione delle copie ai
rivenditori, con il «foglione» compren-
sivo degli elementi identificativi della
resa del numero precedente delle pub-
blicazioni, con le bolle di consegna ac-
curatamente compilate dal personale
diligentemente selezionato dal nuovo

| distributore. Al momento della distri-
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La potente stampante da 600 righe al minuto.

buzione, in agenzia, quando Giannini
dettava i nomi, i titoli, i numeri, I'at-
mosfera era quella del religioso silen-
zio e le distribuzioni erano pit di una
durante la giornata nella stagione esti-
va. Se in uno di quei momenti entra-
va un ispettore, Giannini, risponden-
do con un cenno della testa al saluto,
indicava con la mano I"ufficio dove si
trovavano i registri tutti in ordine con

data di arrivo di ogni singola pubbli-
cazione, carichi e rese alla copia, pac-
chi o copie mancanti. Alieto Giannini
non me ne deve volere se rivelo che
alcuni ispettori, per i suoi sistemi (lo-
devoli, perché no? i risultati si vedo-
no) lo avevano soprannominato «il far-
macista».

Dire che Riccione & importante
per 'industria delle vacanze estive &

Veduta dell’impianto a «bilancelles: i quattro banchi di distribuzione con i relativi personal computer.

cosa ovvia, ma serve ad indicare la ca-
ratteristica principale della rete locale
di vendita dei giornali: le rivendite so-
no a maggioranza promiscua. Questo si-
gnifica che i rivenditori oltre al prodot-
to giornale vendono tanti altri articoli
commerciali: tabacchi, cartoline, pallo-
ni, zoccoli, olii anti-scottature, ecc..

Quando inizid I"attivita il distri-
butore trovd nella «piazza» tanto disor-
dine. Nei punti di vendita scovare i
giornali sui banchi in mezzo a tutta
quella cianfrusaglia era per il lettore
un’impresa difficile. Con tanta pazien-
za e diverse riunioni Giannini assegnd
ai rivenditori promiscui certi vasconi in
legno che dovevano contenere le pile
delle pubblicazioni, ottenendo cosi una
netta divisione dei giornali dagli altri
prodotti. In tal modo cred una specie
di self-service per gli acquirenti, ov-
viando nello stesso tempo al disarmo-
nico operare degli addetti a quella po-
liedrica vendita.

Il «boomy» dell’estate 1960, con
un numero di presenze fino ad allora
mai raggiunto, aveva mandato in tilt
questo tipo di struttura commerciale al
minuto, favorendo un certo lassismo
nei confronti della regola istituita da
Giannini e, soprattutto, dell’assetto del
contenuto dei vasconi tornati ad ospi-
tare tutto quanto doveva restare esclu-
so. La visita alle rivendite di un ispet-
tore, la constatazione dei fatti, la suc-
cessiva informazione al distributore
scateno in quest’ultimo una giusta ira
nel vedere frustrati gli impegni per ot-
tenere ’adeguato interessamento dei
rivenditori al prodotto giornale. Fu co-
si che il nostro sali in autovettura con
Iispettore messaggero della notizia del-
la diffusa infrazione e, rivendita per ri-
vendita, vascone per vascone fece let-
teralmente volare palloni, salvagenti,
flaconi di olio solare, zoccoli in mezzo
alla strada. Si affermo da quel giorno,
nella «piazza» di Riccione, il concetto
secondo il quale i giornali dovevano
avere una collocazione esclusiva nelle
rivendite promiscue.

Alfonso Giannini, allevato dal
padre in mezzo ai giornali (lo ricordo
ragazzo ad aiutare mamma e sorelle
nella rivendita di Misano), arrivd in
agenzia verso i diciott’anni e fece tut-
ta la trafila necessaria alla sua forma-
zione di futuro distributore: addetto
all’apertura dei pacchi editoriali e alla
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legatura di quelli diretti alle rivendi-
te, compilatore di bolle di consegna e
assemblatore di rese, assegnatore e di-
stributore di copie con lo studio del
«foglione», ecc..

Divenuto distributore, in segui-
to all’acquisizione da parte del padre
dell’agenzia dei periodici di Pesaro,
trasferi e ingrandi la sede, iniziando il
secondo ciclo di innovazioni distri-
butive.

La prima di queste, una sorpre-

sa, fu la lavagna: una grande lavagna
contenente i nominativi di tutti i ri-
venditori e i titoli di 80 pubblicazioni
periodiche settimanali. Prima di spie-
garne 'utilita & necessario specificare
che, in una piazza di distribuzione esti-
va, la difficolta dell’assegnazione delle
copie ad ogni rivenditore sta nel fatto
che, pur tenendo conto delle vendite
parziali o totali dell’anno precedente,
una «stagione» non ¢ mai uguale ad
un’altra. Qualsiasi elemento di riferi-
mento, valido per una piazza normale
a carichi pressoché stabili, non & qua-
si mai utilizzabile. E ne spieghiamo
sinteticamente le cause:
1) I'inizio di apertura o di chiusura del-
le rivendite estive, all'inizio o alla fine
del ciclo stagionale, & disorganico; 2) i
flussi di presenza sono incostanti e mai
prevedibili nelle singole zone d’influen-
za di ciascuna rivendita; 3) le operazio-
ni di aumento o di diminuzione dei ca-
richi di copie in assegnazione, in rap-
porto a quelli totali editoriali, non so-
no mai applicabili in percentuale. A
questo si debbono aggiungere gli ele-
menti di previsione relativi all’anda-
mento in positivo o in negativo di un
fine settimana, delle «quattro gocces
meteorologiche, delle copertine e dei
«gadgets» delle pubblicazioni, di quan-
to altro & utile per mettere in atto un
minimo di programmazione.

Alfonso Giannini adotto il siste-
ma della lavagna, anticipando artigia-
nalmente alcuni concetti che saranno
propri del soffware, per segnare tutti
i rifornimenti e le eccedenze. I due ele-
menti venivano utilizzati per la stesu-
ra dei dati sul «foglione» e operando
in questa maniera, con |'ausilio delle
percentuali relative ai carichi, realizza-
va il programma per il numero suc-
cessivo.

I quotidiani godevano gia del be-
neficio della giacenza dettagliata gior-
naliera sulla bolla di resa, successiva-

Una delle legatrici elettriche in funzione.

mente applicato anche alle pubblicazio-
ni periodiche settimanali.

L’esame giornaliero si estese cosi
a venti quotidiani e ottanta settimanali
pur senza trascurare il restante com-
plesso delle pubblicazioni italiane e
straniere, controllato sul filo dei dati
di resa e sulla responsabilizzazione dei
rivenditori.

Veduta di un settore del reparto resa.

Fino al 1980 quello che ho de-
scritto era uno dei sistemi manuali pit
aggiornati per gestire la distribuzione
in una piazza estiva perché, oltre alla
funzione della praticita operativa, ne
presentava un’altra di carattere infor-
mativo, necessaria all’acquisizione di
elementi per la rilevazione degli anda-
menti vendita.
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Il computer entrd nell’agenzia di
Riccione non appena i programmi di
gestione di tutto il processo distribu-
tivo furono messi a punto, come strut-
tura capace di abbreviare i tempi ne-
cessari allo svolgimento delle operazio-
ni e strumento di modernizzazione del
rapporto con i rivenditori. Il passaggio
al supporto informatico garanti i risul-
tati ottenuti, fino ad allora, con foglio-
ne, lavagna, bolle.

Di fatto, utilizzando i dati sto-
rici di ogni rivendita (quelli dei cari-
chi assegnati, delle rese, delle vendite)
in parallelo con i dati relativi alle ven-
dite del numero precedente e alle gia-
cenze di quello in corso, si ottiene la
previsione dei carichi ottimali di asse-
gnazione delle copie del numero suc-
cessivo per ogni pubblicazione.

Oggi, durante il periodo estivo,
la giacenza giornaliera, fonte costante
d’informazione e supporto al marke-
ting editoriale, & richiesta ai rivendi-
tori controllati dall’agenzia (Misano,
Riccione, Cattolica, Gabicce) anche in
funzione di verifica della situazione
vendite nella rete secondo il seguente
schema:

— venti testate di giornali quotidiani
con risposta alle ore 12;

— ottanta testate di pubblicazioni set-
timanali con risultato alle ore 7 del
mattino, ad iniziare dal giorno succes-
sivo alla messa in vendita dei prodotti;
— settanta testate di periodici mensi-

li con esito esaminato una volta ogni .

settimana.

E giusto aggiungere che ognuno
dei circa tremila titoli, per un totale di
centinaia di migliaia di copie distribui-
te in incalzante successione giornalie-
ra, ¢ attentamente controllato nella fa-
se di immissione sul mercato.

Il funzionamento del «metodo
Giannini» con le sue razionali proce-
dure necessita di un’attiva collabora-
zione dei rivenditori. Questi, edotti dal
distributore, hanno compreso I'utilita
di questi supporti operativi che contri-
buiscono alla limpidezza del rapporto
commerciale. E un metodo che si pud
definire a «cielo aperto.

Alfonso Giannini gestisce questa
complessa procedura con la meticolo-
sita e il rigore che gli sono stati tra-
smessi dal padre.

L’attuale sede dell’agenzia & si-
tuata in una capiente struttura edilizia

prefabbricata, che non fa concessioni
al superfluo e ospita un impianto UNI-
VER a «bilancelle». Il nuovo acquisto,
nella politica di reinvestimento da sem-
pre praticato dai Giannini (Alieto ne
ha installata una uguale nell’agenzia di
Pesaro), ha il compito di snellire il pro-
cedimento di distribuzione delle copie.

Il complesso & costituito da: no-
vanta «bilancelle» a tre piani, quattro
banchi di distribuzione, quattro perso-
nal computer, cinque legatrici elet-
triche.

Le «bilancelle» — a ciascuna del-
le quali & assegnata una rivendita —
si spostano automaticamente secondo
le istruzioni provenienti dall’elabora-
tore elettronico centrale, seguendo il
percorso obbligato ed il ritmo di avan-
zamento prestabilito. Nel momento in
cui una «bilancella» viene a trovarsi in
linea con il banco di distribuzione ed
il relativo personal computer, appaio-
no sul video terminale il codice e il no-
minativo della rivendita da servire, i
codici e i titoli delle pubblicazioni da
distribuire, i quantitativi delle copie da
assegnare. L’addetto all’operazione
provvede al conteggio e all’assegnazio-
ne delle copie e la «bilancella» prose-

gue, a carico eseguito, il suo viaggio
verso la legatrice elettrica. Qui avvie-
ne I'impilamento di tutte le copie de-
stinate alla rivendita, la confezione del
pacco con l'aggiunta della bolla di
consegna.

In agenzia I'operosita & di casa:
il personale, professionalmente evolu-
to e ben amalgamato, espleta la pro-
pria attivita con entusiasmo. I Gian-
nini hanno trasmesso ai dipendenti la
«malattia» della carta stampata.

All'inizio dell’estate Andrea,
studente, figlio sedicenne di Alfonso
e nipote di Alieto, & in fila dietro il
banco della resa con i collaboratori del
padre. E la terza generazione dei Gian-
nini che, ancora timidamente e con
umilta, approda all’affascinante arcipe-
lago delle agenzie a rappresentare la
continuita del discorso iniziato da Alie-
to nel 1958.

1l conto & presto fatto. Quest’an-
no ricorre un importante anniversario:
il trentennale dell’impresa che spero
«bagnato» dal Sangiovese — tra i mi-
gliori della costa romagnola secondo gli
intenditori — prodotto da Alieto per
gli amici sinceri.

llario Angelotti

La cellophanatura di un bancale di «resa».
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