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NNOVAZIONE COME DRIVER DE1 CONSUMI!

particolare & tornata a crescere la categoria trainante dei vegetali, dopo

una fase di flessione, ed anche le indicazioni per I'ittico sono confortanti.

del packaging si sono req_g.trote innovazioni significative: la prima é

quella dell'utilizzo al consumo di imballi dotati di una speciale valvola

he permette di cuocere prodotti vegetali ed ittici, ma anche ricettati, nel

nutrizionale elevati.

in base alle scelte di assortimento delle catene distributive.
Per quant to riguarda la struttura degli asserﬁmmhmme e
\ pe Guglielmi, responsabile grocer,
“Sottoil profilo dell'offerta dimarca, lascéﬁale
@& concentrato innanzitutto sui player chefanno
ilmercato, in primis, nel nostro caso, Findus di Csi (leader
indiscusso per i volumi che sviluppa) e Orogel, che tra ['al-
tro e nostro copacker, e sotto questo aspetto non esistono
particolari differenze regionali, considerando che i maggiori
player coprono anche i consumi pit localizzati. Vi sono poi i
marchi specializzati in determinati segmenti come Mc Cain
o Pizzoli nelle patate, Per quanto riguarda la strategia che
guida il display, la nostra idea é stata quella di strutturare
l'assortimento non tanto per fasce di prezzo, ma mettendo
al centro dello scaffale la private label, che anche grazie alla
notevole profondita dell'offerta Selex, consente di coprire i
diversisegmenti merceologici. Tra le novita assortimentali si
fanno strada i prodotti per vegani, gluten free e bio, ai quali
& necessario fare progressivamente spazio. Soprattutto in
quest’area, non é tanto I'azienda che decide 'assortimento
quanto la disponibilita 0 meno di un deteminato prodotto
che decide la scelta del fornitore”,

Per Salvatore Palmieri, category surgelati di Multicedi: "Le lo-
giche per definire gli assortimenti per il canale corto nascono
dalle esigenze e dalle richieste del consumatore rapportate

[bdi

communication

FRANCESCO BERTORAGLIA
CATEGORY MANAGER
CONAD CENTRO NORD
“1 localismi hanno una valenza
importante anche in questa
categoria. Presidiandoli
possiamo differenziare la nostra
offerta secondo i desideri

della clientela specifica”

ALVATORE PALMIERI
CATEGORY MANAGER
MULTICEDI
“1l principale driver di scelta
resta il prezzo con il quale

il consumatore effettua

la prima selezione
nell'individuare un prodotto
all'interno dell'assortimento”

Francesco Bertoraglia,

category manager grocery 1

di Conad Centro Nord

Elisa Damoli, category manager
private label di Migross

Giuseppe Guglielmi, responsabile
grocery&beverage di Megamark
Salvatore Palmieri, category
surgelati di Multicedi

Alessia Bulfon, trade marketing
manager diCostan (gruppo Epta)
Luca Masiero, direttore vendite
Italia di Arneg Spa
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rquanto riguarda le scelte di layo

siamo molto attenti a tutto il processo di proget-
to layout e di esposizione del prodotto; e evidente
che 'esposizione risulta spesso complessa a causa
di attrezzature che di fatto, nonostante i progressi,
ancora nan riescong a gar antire un visu
consumatore, impedendo la lettura immediata
percorso merceologico. In ogni caso, per quanto ci
riguarda, proprio al fine di offrire una lettura effica-
ce del percorso merceologico e dell’assortimento
ricorriamo a materiali di supporto in store con l'o-
biettivo di migliorare l'esposizione del prezzo e, in
taluni casi, di fornire una piu trasparente informa-
zione relativa a tracciabilita efiliera, che sempre pili
crea interesse nel consumatore”,

Logiche di generazione traffico

Francesco Bertoraglia, cate

gory manager grocery 1
di Conad Centro Nord, sostiene che: “Le logiche di

definizione degli assortimenti possono essere pil o

astrategica e generatrice ditraffico, ma
ampiezza e la profondita con il conseguen-
te presidio di diverse fasce prezzo. Diversamente,
categorie definite meno impattanti avranno una
linazione pil basica, tenendo comunque fede
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Costan (Epta)
Lesposizione asseconda gif still di consumo

Alessia Bulfon, trade marketing manager di Costan, marchio
del Gruppo Epta, osserva che: “Il mercato dei surgelati é in
continua evoluzione: stili di vita sempre piu dinamici portano,
infatti, molti consumatori a privilegiare la categoria sottoze-
ro, che coniuga varieta di gamma, praticita d’'uso, minore de-
peribilita e tempi brevissimi di preparazione. Nello specifico,
accanto alla tradizionale pizza surgelata, i dati evidenziano
come i piatti pronti siano tra i prodotti pit venduti nel repar-
to frozen. Valorizzare al meglio la loro esposizione permette
quindi di massimizzare la redditivita del reparto”. | banchi
Costan indicati per valorizzare appeal di queste merceologie
eingenerale dell’area surgelati sono i verticali ElephantUP e
i combinati CaymanUP della RevUP Family “I quali -prosegue
Bulfon- sono destinati a rivoluzionare la presentazione diar-
ticoli surgelati confezionati nei supermercati, ipermercati e
cash&carry grazie a un innovativo layout: si tratta di banchi
dall’elevata valenza estetica, che siispirano ai canonidel de-
sign funzionale, per garantire la piu alta visibilita e comodita
di accesso alle referenze”. L'altra tendenza evidenziata dalla
manager Costan é: “Larichiesta diisole dedicate alle promo-
zioni speciali, sia per le grandi che per le piccole superfici. Le
soluzioni Costan che mirano a potenziare gli acquisti d'impul-
so sichiamano Festival e Chorus. Sitratta di plug-in compatti,
robusti e flessibili, che, grazie alla possibilita di trasformare
il banco da temperatura positiva a negativa, a seconda delle
necessita del punto di vendita, sono in grado di assicurare
sempre la migliore soluzione espositiva”,

I banchi verticali
ElephantuP

e combinati
CaymanUP
riducono al
minimo l'ingombro
della struttura,
avantaggio della
visibilita e del
prodotto: design
minimal, porte
atuttaaltezza
esenza cornice
per eliminare
ogni barriera
all’acquisto.
Risparmio
energetico
dal30 al 50%

a

JUSEPPE GUGLIELMI
RESP. GROCERY&BEVERAGE

“"Abbiamo diminuito la
! pressione promo a scaffale”
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