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Carne: la leva chiave
her crescere e la cultura

Il vecchio modello C’

di organizzazione
della macelleria gdo
deve lasciare il passo
a un reparto piu
orientato alla nuova
sensibilita del cliente
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ela mancanza di addetti ai quali chiedere informazioni. Lattenzione si @
spostata su prodotti, tagli e carni che solo qualche anno fa non venivan
acquistate con la stessa frequenza di oggi.

Chiarezza e filiera

Quali le tendenze d’acquisto in Coop? Secondo Marco Guerrieri, respon-
sabile nazionale settore carne/ittico di Coop Italia, “Sono in calo tutti i
tagli tradizionali, dal bollito allo spezzatino, crescono le fettine, circa il
24% dellevendite, e gl hamburger che, insieme ai macinati rappresenta-
no il 32% delle vendite. | prodotti emergenti sono tutta l'area delle terze
lavorazioni fino ai precotti, dove il consumatore ci chiede materie prime
diqualita, capacita di assemblaggio e interpretazione dei gusti, velocita
di preparazione”, Si registra inoltre una maggiore attenzione al prezzo a
confezione (e non al kg), che permette di quantificare immediatamente
il costo del pasto. La strategia per soddisfare un consumatore “al plu-
rale” (in parte smart e in parte tradizionale, che chiede la promozione
ma anche la qualita e ['italianita perché ha un impatto sociale) consiste
nel riuscire a creare in termini assortimentali qualcosa di chiaramente
leggibile dal consumatore attraverso razionalita e semplificazione”. Si-
gnifica creare ampiezza e profondita maggiori nelle categorie emergenti,
puntando alla facilita di letturs, “usando lo stesso linguaggio che usa il
consumatore”.

Comunicare qualita

“Pensavamo di fronteggiare una crisi momentanea, invece é durata anni
-dichiara Duilio Ciardi, coordinatore tecnici carne di Aspiag (Despar)-. A
questo punto bisogna rivalutare |a strategia: siamo convinti che sia asso-
lutamente necessario dare al consumatore una piti corretta percezione
delvaloredella qualitd”. Un esempio & l'iniziativa di proporre la Scottona
allevata in Veneto con alimentazione a base di maggior quantita di ce-
reali, con un’etichetta specifica e comunicazione fuori banco. Il cliente
si & abituato a un prezzo inferiore al valore reale del prodotto -spiega
Ciardi-. Occorre strutturare adesso una comunicazione piti completa

COSA CHIEDE IL CLIENTE DEL REPARTO?

N

¢

<

Epta

Advanced Solutions
- ~ for vour Store
di Barbara Trigari

MARCO GUERRIERI
Responsabile nazionale settore
carne/ittico di Coop ltalia

DUILIO CIARDI

Coordinatore tecnici
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Il banco evolve Insieme alllntero reparto

allerichieste
Verticalita e vetri dirit-
ti (a sinistra: un banco
Epta per il retailer te-
desco Edeka) favori-
scono il contatto di-
retto fra macellaio e
cliente. Il ripiano alto
puo essere sfruttato
in funzione di cross-
selling con prodotti

tori dando profon-

a produrre gli elaborati

mente pressoir

so la formazione del personale.

Servizio e marca privata

‘Il reparto carni -conferma Vitto-
rio Chiavatti, responsabile area
superfresco di Conad Adriatico-
e uno dei punti diforza della no-

complementari. Nel-
la proposta Arneg per
Carrefour la comple-
mentarieta si sposta
invece verso il basso.

stra proposta commerciale”, vale
il 29% delle vendite dei prodotti
freschi e freschissimi, “Abbi

rivisto gli spazi es

are |a proposta
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a propos

n forte conn

5| corso del

. Larealta aumentata arrivaanche in macelleria, a partire di_! quellache Coop propo-
Ancora attrazione ne nel Supermercato del futuro a Expo2015, in collaborazmne_coq _Arneg. Scherrp!
Nonostante lo spostamento dei digitaliincrementanoil flusso di informazioni specifico su carni e filiera, collocabili

Maurizio Micheli. ca- a bordo vasca oppure come soluzione anche decorativa nella parte alta

consumi

r

poservizio acquisto carni di Ma-
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y con il cliente e '.1[‘-‘1-'
on disponibili sull'et
rassicurare icheconil contatto
umano”.

Dunqueil reparto per Gabrielli

soprattutto nei puntidiver

stro punto diforza, fondamen

“Stiamo lavorand

precisa Micheli,

sempre piu vicini ai singoli puntidi
no e romano |
Dipari

sodeis

ingo ||| c,,:)r":

richiamo in reparto”. C

prima poco considerati:
ilquarto anteriore, bollit oinmaniera
nte ?,“

esoprattuttoitaglidi lacottura: osse hanno perso

ielaborati

mport

terreno rispetto a quelle bia

L'esposizione

I'puntidivendita evolvono diconseguenza: la richiesta di per

sonale esperto € comp ra che continua

d crescere ne| ¢ loe che sta portando ad una

icati al servizio assistito.
William Pagam group marketmgdlrectordl Epta, rileva che La
preferenzava a soluzionicon vetro diritto, che permettono da
un lato, di awvicinare il macellalo al chente dall’ :

zionare nell

maggiore dome

Il confezionamento instore cambia.
Servizio, proposte, rotazioni,
porzionature e calendario: tutto &

al servizio di un nuovo pensiero di
valutazione, che mette al centro il
costo unitario per utilizzo. E non piu
un concetto di convenienza assoluta.
Nella foto l'offerta Despar-Aspiag.

18| Danco per
nelle celle durante la notte”.
Secondo Luca Masiero, direzione vendite Italia
diArneg, infatto di allestimenti prevalgono due
tendenze: una pid tradizionale, l'altra piv atten-
ta alle innovazioni di struttura, come l'opzione
introdotta da Arneg per il bz

all'interng
colloca a
che esaita |

alla clientela.

Ritaglio stampa
Testata: Gdoweek
Pagina: 50-55

Ibdi Diffusione: 20000
Data: 22 Giugno 2015



