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E’ il modello de “L'abbondanza’, I'azienda che gestisce i s

ANDREA LUCCIOLI

Partiamo dalla fine.
L'apertura del nuovo su-
permercato “Famila” di
Ospedalicchio ¢ ['ultima
tappa di una storia parti-
ta 32 anni fa, quando
dall'unione della famiglia
Landini e della famiglia
Camilletti, nel Palazzo
dell' Abbondanza di Citta
di Castello, ebbe inizio il
percorso che ha portato
l'azienda ad avere oggi
circa 700 dipendenti e
decine di pund vendita
tra Umbria, Toscana e
Marche.

Il gruppo “L'abbondan-
za’, presidente Domeni-
co Giacomo Landini,
amministratore Lorenzo
Camilletti e Giancarlo
Bartolini direttore com-
merciale, & cresciuto co-
stantemente fino a diventare un
punto di riferimento nella piccola
e media distribuzione alimentare
regionale ed ultraregionale, fon-
dando il suo successo su un pen-
siero di fondo che ¢ anche un la
filosofia del gruppo, ovvero quello
di mantenere uno stretto rapporto
con il dliente cui viene dato un ser-
vizio “di vicinato”, ma con i van-
taggi della grande distribuzione.
Un modello di gestione pili com-
plesso, ma che permette anche nu-
merosi vantaggi in termini di qua-
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L'Umbria che cresce - Oftre 700 dipendent, punti vendita anche in Toscana e Marche. Doppio sistema d

UMBRIA

lita del servizio. Il vecchio alimen-
tari di una volta ha ora un volto
nuovo ma un comune denomina-
tore col passato, ovvero l'ascolto e
la familiarita col cliente.

E' proprio questa la differenza con
la grande distribuzione degli “iper”,
¢ proprio questa la forza del grup-
po “L'abbondanza’, come spiega
'amministratore Lorenzo Camil-
letti, “noi veniamo dalla vendita al
dettaglio, questa & la nostra forza.
Prima di parlare con la grande di-
stribuzione, noi cerchiamo di capi-
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| Nella foto in alto il nuovo
“Famila” di Ospedalicchio
Accanto e qui sopra alcune
& immagini della festa per
linaugurazione

del punto vendita dove
lavorano circa 30 dipendenti

re cosa vuole cliente".
Un passaggio fondamentale che si
ripercuote in tutta la gestione del-
l'azienda. Partiamo dalla base.
L'Abbondanza, per i suoi super-
mercati, ha un doppio canale di
approvvigionamento.
Il primo riguarda il grande grup-
po di acquisto di riferimento na-
zionale, ovvero la Selex, che forni-
sce una serie di prodotti a marchio
e permette la trattazione con i
grandi gruppi europei e mondiali.
'¢ poi un secondo canale, ovve-
ro quello con i produttori locali

A Citta di Castello, nel 1975, le famiglie Camilletti e Landini danno vita alla societa

Il primo market nel Palazzo delPAbbondanza

Un po di storia del gruppo
“L'abbondanza”.

Nel 1975, la famiglia Camillet-
ti, negozianti al dettaglio in quel
di Citta di Castello, decide di
unirsi alla famiglia Landini, che
aveva un‘attivitd di produzione
agricola ed un salumificio. Per il
primo supermercato venne scel-
to un locale del Palazzo dell'Ab-
bondanza, da cui il nome della
societa.

1l primo passaggio storico avvie-
ne nel 1980, quando dalla sem-

plice vendita di prodotti alimen-
tati, si passa all'affiliazione con
I'Upim e quindi alla commercia-
lizzazione del non alimentare,
con la contemporanea apertura
del supermercato di Pieve Santo
Stefano e la costruzione di un
magazzino.

Nel 1984 la svolta con I'ingres-
so nel gruppo Selex, ovvero un
grande gruppo di acquisto che
fornira anche prodotti a marchio
e di qualith a prezzi competitivi.
Nasce cost il primo supermerca-

to “Famila” in Umbria ovvero
quello del centro commerciale
Belvedere di Citta di Castello,
mentre vengono apert altri pun-
ti vendita a Perugia, Foligno e
Todi. Da quel momento in poi
¢ partito il consolidamento vero
e proprio, con l'apertura di altri
store di a Narni e Terni. L'ulti-
mo nato in casa Famila ¢ il pun-
to di Ospedalicchio, che va ad
unirsi a quelli di Cita della Pie-
ve, Cittd di Castello, Gualdo Ta-
dino, Marsciano e Perugia.

che vendono direttamente a “L'ab-
bondanza’, che poi convoglia le
merc nei vari A&O e Famila di
riferimento. Poi c'¢ il secondo pas-
saggio, quello del controllo della
qualica.

1l gruppo ha infatd un reparto ap-
posito con un biologo che compie
i controlli preventivi sulle merci dei
produttori locali, prima cio¢ che si
definiscano i contratti di fornitura,
poi in un secondo momento c'¢ il
controllo diretto della merce quan-
do arriva sui banchi.
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“Noi lavoriamo molto sul fresco,
esempio formaggi e lattcini, per
questo abbiamo una rete di con-
trolli che ci permette di eliminare
possibili campioni invendibili”,
spiega Camilletti, “altra caratteristi-
ca della nostra gestione, ¢ l'assenza
di magazzino nei supermercati. E'
una nostra scelta. Questo compor-
ta che i rifornimend di prodotd

| controllo merci e una mappatura costante degli scaffal

“Filo diretto col cliente e qualita dei prodott?

upermercati Famila e A&O

vengono effettuati due volte al
giorno. Cio sta a significare un'al-
ta rotazione dei prodotti sugli scaf-
fali ed un'eliminazione dello stoc-
caggio superfluo”.

"Il 98% dei prodotti che vendia-
mo nel nostri supermercati ¢ map-
pato con i criteri di riferimento
Ecr(ovvero un modello di verifica
dell'etichetta logistica e codifica de-
gli imballi ndr), questo grazie ad
un importante investimento che &
stato compiuto negli scorsi anni e
che d permette ora di avere gros-
si vantaggi - continua Camilletd -
ora possiamo sapere quali sono i
prodott maggiormente richiesd e
quelli che invece incon-
trano delle difficolca".
Una mappatura dei pro-
dotti che viene analizza-
ta direttamente nella se-
de centrale dell'Abbon-
danza, in localitd Cin-
quemiglia a Citta di Ca-
stello, dove c'¢ “un grup-
po di giovani laureati
che ¢ una delle nostre ri-
sorse. Per fare innovazio-
ne bisogna dare spazio ai
giovani e bisogna dargli la possibi-
lia di operare in tutta libertd”,
continua Camilletti che poi ag-
giunge, “dare un'offerta migliore ai
cliend significa crescere costante-
mente € per crescere occorre inno-
vare investendo sui giovani. Que-
sto & il passaggio culturale che ci
permette di fare quello che sdamo
facendo”.

Lamministratore Lorenzo Camilletti paria delle strategie future del gruppo tifemate

“Aperture mirate e fidelizazione delPutente”

Dopo aver parlato delle radici
del gruppo e aver dato uno
sguardo alla gestione interna dei
supermercati de Labbondanza, ¢
arrivato il momento di guardare
in avant e fare un quadro delle
attivith future dellazienda.

Nel lungo periodo il gruppo
“L'abbondanza” ha in cantiere
l'apertura di altri Famila e A&O
nel territorio umbro, specie in
quelle aree dove esistono situa-
zioni di marcato sviluppo eco-
nomico, come ha sottolineato lo

stesso amministratore Lorenzo
Camilletti, “Ospedalicchio ¢
un'area strategica, perché & una
Zoha CON Un tessuto economico
e sociale in fermento. Bastia &
una cittd brillante, molto attiva
e queste sono condizioni impor-
tanti nella scelta di un punto
vendita’.

Per quanto riguarda invece la ge-
stione commerciale, nel futuro
de L'abbondanza c'¢ un doppio
impegno, il primo riguarda il
rafforzamento del rapporto di

“fidelizzazione del cliente”, attra-
verso un potenziamento della
carta fedeltd che da accesso a
sconti, promozioni e permette
all'azienda di monitorare I'anda-
mento delle vendite per settore
e capire le tendenze future.

L'altra sfida ¢ quella invece sui
nuovi prodotti, come spiega an-
cora 'amministratore Camilletd,
“anche i consumi stanno cam-
biando e stiamo andando verso
la monoporzione, i cibi rapidi

ma di qualicd”.



