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Sette atti di acquisto su 10 in gdo avvengono
in questa tipologia distributiva. Il reparto
richiede flessibilita territoriale con un'offerta
che ahbia un ruolo di destinazione

Barbara Trigari
» @pointoutto

uello della pasta fre-

sca e al settimo posto

nella classifica a valo-
re dei diversi reparti refri-
gerati, con 694 milioni di eu-
ro,dopo loyogurte prima di
latte e pannafresca. L'anda-
mento a valore e negativo,
-1,1%, quello a volume an-
che, e si registra un aumen-
to dei prezzi pari al 2,1%. Se
nel conteggio inseriamo an-
cheillibero servizio piccolo,
il totale del mercato cresce
a 715 milioni di euro. La pa-
sta fresca si articola in pro-
dotti molto diversi tra loro,
apprezzati in maniera diffe-
rente dai consumatori lungo
la Penisola.
“l'assortimento viene otti-
mizzato in base alle stagio-
nalita e alle aree geografi-
che -spiega Gianpiero Sette,
buyer bls & surgelati di Ma-
iora Srl(Despar)- lavorando
su un concetto di clusteriz-
zazione che entra sempre in
profondita e che tiene con-
to quanto piu possibile del-
le richieste dei consumato-

ri”. Limpegno si spiega con
il ruolo del reparto: desti-
nazione d’acquisto. Perché
la pasta fresca ha un'eleva-
ta frequenza d'acquisto nei
punti di vendita Maiora, svi-
luppa volumi importanti sia
in termini di fatturato che
di marginalita. “Le referen-
ze che crescono di pit nel-
la pasta ripiena -dice Set-
te-sono quelle a base di pe-
sce e i classici base carne o
prosciutto”. Crescono di piu
i prodotti premium, con in-
gredienti di qualita, filie-
ra controllata. La mdd, che
per Maiora ha il tradiziona-
le ruolo di fidelizzazione at-
traverso convenienzae qua-
lita con un prezzo subito al
di sotto del leader, nel 2019
vedra azioni mirate a uno
sviluppo ulteriore del brand
con un focus particolare
sulla linea premium.

Soddisfazione per le vendi-
tenel2018 evalutazione po-
sitiva anche per il primo se-
mestre di quest’anno per
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RANAE LAVIA
PIEMONTESE

Rana (che distribuisce
all'estero il marchio Buitoni
per conto di Nestlé) prepara
il rilancio del sito produttivo
di Moretta (Cn), in Piemonte.

Altermine del processo

di rinnovamenta il centro
produttivo risultera il pil
grande diRana in Italia,
superando |a sede veronese
di San Giovanni Lupatoto.
Limpianto verra utilizzato
per produrre sia Buitoni —
per conto di Nestlé — sia
prodotti classici dell'azienda
fondata da Giovanni Rana.
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nicando con chiarezza sul-
le confezioni tutto cio che
mettiamo e che non mettia-
mo negli impasti. Per esem-
pio usiamo solo carni bovi-
ne italiane, carni suine mar-
chigiane, Parmigiano Reg-
giano 22/24 mesi, tutto cu-
cinato dai nostri cuochi nel-
le nostre cucine, senza for-
niture esterne”. Le insegne
coinvolte a oggi sono Carre-
four, Conad e una parte del
mondo Selex e Sigma, con
accordi in corso per quanto
riguarda le altre insegne.
“Per quanto riguarda Soa-
ve, il 40% dei volumi € capi-
talizzato dalla pasta ripie-
na -spiega Angelo Bellano-
va, responsabile vendite
di Soave-, il 20% circa se lo
spartiscono pasta di semo-
la e gnocchi, la quota rima-
nente sono lasagne e pasta
all’'uovo. A fine gennaio 2019
la semola cresceva in media
del 5,7% a volume, con i di-
scount a trainare le vendite
grazieaun +8%".

La marca del distributore
rappresenta, dice Bellano-
va, il 56% del mercato con
variazioni regionali e ter-
ritoriali anche sensibili: in
Area1arriva al 60%, in Area
2 al 56,5%, in Area 3 al 51%
e in Area 4 precipita al 20%.
I valori oscillano molto an-
cheinrapporto alle insegne
distributive: Conad, Coop
e Unes puntano molto sul-
la mdd. A livello industria-
le, Rana mantiene il primato
sia nell'ambito della pasta
ripiena (con ormai oltre 300
referenze disponibili), sia
nella tipologia liscia e, infi-
ne, nella pasta per lasagne.

GIANPIERO SETTE
BUYER BLS & SURGELATI
DI MAIORA SRL

ROBERTO

LAMPEDRI
DIREZIONE COMMERCIALE
ITALIA DE
ILPASTAIO SRL

Il tema del localismo é di-
ventato importante sia per
la distribuzione sia per l'in-
dustria. Nelle regioni dove
opera Maiora (Puglia, Basi-
licata, Campania, Calabria,
Abruzzo e Molise) le vendi-
te premiano la pasta fre-
sca di semola (orecchiette,
cavatelli, paccheri), mentre
la pasta ripiena e piu gra-
dita in prevalenza nel Nord
e Nord-Est. “Siamo sempre
alla ricerca di fornitori loca-
li qualificati -dice Gianpiero
Sette- che possano integra-
re inostriassortimenti e nel
contempo salvaguardare le
tradizioni delle regioni nelle
quali opera”.

L'area di riferimento di Ma-
gazzini Gabrielli (Marche,
Abruzzo, Lazio, Umbria e
Molise) € molto sensibile al-
la tradizione: la pasta fre-
sca si acquista ancora nei
negozi specializzati di pa-
sta all'uovo. “Trovandoci in
questo mercato tradiziona-
le -spiega Massimo Cornac-
chia (Gabrielli)- abbiamo
potenziato gli spazi di ven-
dita a favore di piccoli pro-
duttori, che rappresentano
la tipologia e il gusto di pa-
sta richiesta in quelle aree.
Questo ci permette di avere
come leader nelle vendite, il
totale dei produttori locali
a scapito dei marchi nazio-
nali che ultimamente mani-
festano notevoli difficolta”.
L'assortimento si comple-
ta con un 29% circa (a valo-
re) rappresentato dalla mdd
Consilia: referenze altoven-
denti, pero, non nicchie o
prodotti locali, quindi pasta
ripiena, pasta liscia e fresca
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