
ttaa ddeeii lloorroo pprrooddoottttii ttrraaddiizziioonnaallii,, mmaa ssooff--
ffrroonnoo ppeerr mmaannccaannzzaa ddii iinnnnoovvaazziioonnee ee
ssccaarrssii iinnvveessttiimmeennttii iinn rriicceerrccaa.. QQuuaall èè llaa
ssuuaa ooppiinniioonnee iinn pprrooppoossiittoo??

AAnncchhee nneell 22000055 llaa ggrraannddee ddiissttrriibbuuzziioonnee
ppeerr ffiiddeelliizzzzaarree ii pprroopprrii cclliieennttii hhaa ffaattttoo
pprroopprriiaa llaa ffoorrmmuullaa ““ccoonnvveenniieennzzaa ooggnnii
ggiioorrnnoo””.. CCoommee hhaannnnoo rriissppoossttoo llee aazziieennddee
ddeell ccoommppaarrttoo aa uunnaa ppoolliittiiccaa ddii pprreezzzzii
ssppeessssoo mmoollttoo aaggggrreessssiivvaa??

Puntare
sul self service
Il settore dei salumi è decisamente

strategico all’interno dell’offerta ali-
mentare italiana e, pur in un anno diffi-
cile, ha messo a segno risultati interes-
santi. Grazie all’innovazione, alla spinta
sui mercati esteri, alla collaborazione
con la grande distribuzione. Migliora-
menti da fare tuttavia ce ne sono, come
appare evidente dalle parole di Alberto
Severi, amministratore delegato di Gran-
di Salumifici Italiani e certamente un
rappresentante più che autorevole del
comparto. 

UUnnaa pprroodduuzziioonnee iinndduussttrriiaallee iinn ffrreennaattaa,,
ssccaarrssaa ccoommppeettiittiivviittàà ddeell nnoossttrroo ssiisstteemmaa
PPaaeessee,, uunn ddiiffffuussoo sseennssoo ddii iinncceerrtteezzzzaa::
qquuaannttoo ttuuttttoo cciiòò hhaa iinnfflluuiittoo ssuull sseettttoorree
nneell 22000055 ee ssoopprraattttuuttttoo qquuaallii ssoonnoo llee pprroo--
ssppeettttiivvee ppeerr iill 22000066??

CCoommee hhaannnnoo rreeaaggiittoo llee aazziieenn--
ddee ddeell ccoommppaarrttoo iinn tteerrmmiinnii ddii
ppoolliittiicchhee ccoommmmeerrcciiaallii ee ddii
pprrooddoottttoo iinn uunn ttaallee sscceennaarriioo??

II ddaattii ddii sseettttoorree ssuullll’’eexxppoorrtt ddeell pprriimmoo ttrrii--
mmeessttrree 22000055 ssoonnoo ppoossiittiivvii.. QQuuaallii iinniizziiaattii--
vvee,, aa ssuuoo aavvvviissoo,, ooccccoorrrree pprreennddeerree ppeerr
ccoonnssoolliiddaarree llee nnoossttrree ppoossiizziioonnii ssuuii mmeerr--
ccaattii eesstteerrii??

LLee iinndduussttrriiee iittaalliiaannee ddeell ffoooodd ssii ddiissttiinn--
gguuoonnoo iinn ggeenneerree ppeerr llaa qquuaalliittàà mmeeddiioo--aall--

ESalumi
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È necessario sostenere azioni che
promuovano la qualità delle imprese e
ne incentivino la dotazione di capitali

affinché possano crescere.

Alberto
Severi

Estratto dal n. 2/2006 

Note: English full text is also available. Please contact diffusioneeabbonamenti@largoconsumo.it

Nota: Questo documento è parte di Mercato&Imprese 2006, Opinioni e prospettive dall’industria del largo 
consumo, allegato alla rivista Largo Consumo n. 02/06. Poichè si tratta di un documento per valutarne 
l’acquisto, non sono riportati le risposte al manager intervistato, e i dati numerici di tabelle e grafici. Il fascicolo 
ha un costo extracopertina, per i non abbonati di 18 euro. Per maggiori info: www.mercatoeimprese.info 

www.mercatoeimprese.info


IIll pprrooddoottttoo ddii mmaarrccaa sseemmbbrraa eesssseerree aattttaacc--
ccaattoo ddaa ttuuttttee llee ppaarrttii.. SSeeccoonnddoo lleeii ccoommee
ssttaa rreeaaggeennddoo ee ccoonn qquuaallii nnuuoovvee ssttrraatteeggiiee
ssii ddeevvee pprrooppoorrrree aall ggiiuuddiizziioo ddeeii ccoonnssuummaa--
ttoorrii??

AA ssuuoo aavvvviissoo iill sseettttoorree ddeeii ssaalluummii hhaa rraagg--
ggiiuunnttoo uunn ssuuoo aasssseettttoo qquuaassii ddeeffiinniittiivvoo aa
lliivveelllloo ddii aaccccoorrppaammeennttii ee ddii ffuussiioonnii aazziieenn--
ddaallii,, ooppppuurree ccii ssii ddeevvoonnoo aatttteennddeerree uullttee--
rriioorrii nnoovviittàà?? 

SalumiF

SCHEDA MERCATO

Dimensione / Trend del mercato totale Salumi

a.t. a.-s. 2005 % var. a.t. a.-s. 2004 % var. a.t. a.-s. 2003
Quantità (000 kg)

Valore (000 euro)

Allocazione geografica Area 1 Area 2 Area 3 Area 4 
(% sulle vendite in quantità)
Allocazione geografica di negozio (% sulle vendite in quantità)
ipermercati+super:  libero servizio:  discount:  negozi vendita assistita:  

Rank dei produttori/marche
1 3 5 7
2         4 6  

Dimensione / Trend del mercato Prosciutto crudo 

a.t. a.-s. 2005 % var. a.t. a.-s. 2004 % var. a.t. a.-s. 2003
Quantità (000 kg)

Valore (000 euro)

Allocazione geografica Area 1 Area 2 Area 3 Area 4 
(% sulle vendite in quantità)
Allocazione geografica di negozio (% sulle vendite in quantità)
ipermercati+super:  libero servizio:  discount:  negozi vendita assistita:  

Dimensione / Trend del mercato Prosciutto cotto + spalla pi+pv

a.t. a.-s. 2005 % var. a.t. a.-s. 2004 % var. a.t. a.-s. 2003
Quantità (000 kg)

Valore (000 euro)

Allocazione geografica Area 1 Area 2 Area 3 Area 4 
(% sulle vendite in quantità)
Allocazione geografica di negozio (% sulle vendite in quantità)
ipermercati+super:  libero servizio:  discount:  negozi vendita assistita:  

Fonte: AcNielsen - Anno terminante settembre 2005 - totale Italia (inclusa Sardegna)

Profilo dei consumatori di Salumi

Famiglie consumatrici (migliaia) Penetrazione su universo (in %)  

Nord-Ovest (%) 1 componente (%) Alta (%)

Nord-Est (%) 2 componenti (%) Medio-alta (%)

Centro (%) 3-4 componenti (%) Media (%)

Sud+Isole (%) 5+ componenti (%) Medio-bassa (%)

Bassa (%)

Fonte: Gfk  Iha Italia (anno terminante novembre 2005)

Produzione-import-export
totale salumi quantità valore tonnellate prod. consumo var%

2004 tonn  var % mln var % 2004 apparente su su 
su a.p. euro su a.p. salumi a.p. 

Prosciutto cotto 

Produzione Prosciutto crudo

Importazioni Mortadella/Würstel  

Esportazioni Salame

Saldo 
commerciale Bresaola

Altri salumi 

Totale 100,0
Fonte: Assica

E MMMMEEEERRRRCCCCAAAATTTTOOOO IIIIMMMMPPPPRRRREEEESSSSEEEE / EDIZIONE 2006 - 67 F&

Estratto dal n. 2/2006 

Note: English full text is also available. Please contact diffusioneeabbonamenti@largoconsumo.it

Nota: Questo documento è parte di Mercato&Imprese 2006, Opinioni e prospettive dall’industria del largo 
consumo, allegato alla rivista Largo Consumo n. 02/06. Poichè si tratta di un documento per valutarne 
l’acquisto, non sono riportati le risposte al manager intervistato, e i dati numerici di tabelle e grafici. Il fascicolo 
ha un costo extracopertina, per i non abbonati di 18 euro. Per maggiori info: www.mercatoeimprese.info 

www.mercatoeimprese.info

