
l’opportunità di una visita guidata nel pe-
riodo di raccolta del sale.

NNeeggllii  uullttiimmii  aannnnii  ddiivveerrssee  aazziieennddee  ddeell  vvoo--
ssttrroo  ccoommppaarrttoo  sseemmbbrraa  aabbbbiiaannoo  iinnddiivviidduuaa--
ttoo  nneellllaa  sseeggmmeennttaazziioonnee  ddeellllaa  ggaammmmaa  ddeeii
pprrooddoottttii  llaa  cchhiiaavvee  ggiiuussttaa  ppeerr  ccrreesscceerree  ssuull
mmeerrccaattoo  ((iinnssaappoorriittoorrii,,  ssaallii  eessoottiiccii,,  ssaallii
ggoouurrmmeett))..  SSii  ttrraattttaa,,  aa  ssuuoo  ppaarreerree,,  ddii  uunnaa
tteennddeennzzaa  ddeessttiinnaattaa  aa  ccoonnttiinnuuaarree  aanncchhee  iinn
ffuuttuurroo??
Si assolutamente. Per uscire della banaliz-
zazione dei prodotti di prima necessità,
bisogna creare una segmentazione preci-
sa del mercato basandosi sulle attese dei
consumatori: salute, natura, facilità d’u-
so, novità, esotismo, gusto. La Compagnia
Italiana Sali è conosciuta con il marchio
Gemma per proporre tanti tipi di sali e di
formati, oltre a insaporitori di sale marino
iodato e spezie, e continueremo in questa
direzione anche con il lancio di nuove li-
nee innovative. 

AAnncchhee  iill  ppaacckkaaggiinngg  ddeell  vvoossttrroo  sseettttoorree  ssttaa
rriisseerrvvaannddoo  uullttiimmaammeennttee  ddiivveerrssee  nnoovviittàà,,
ggrraazziiee  aadd  aallccuunnee  aazziieennddee  cchhee  hhaannnnoo  ppuunn--
ttaattoo  ssuu  ccoonnffeezziioonnii  iinnnnoovvaattiivvee  ee  aattttrraaeennttii..
CChhee  ppeessoo  ppuuòò  aavveerree  ooggggii,,  aa  ssuuoo  ppaarreerree,,
ll’’aassppeettttoo  eesstteettiiccoo  ddii  uunn  pprrooddoottttoo  ccoommmmoo--
ddiittyy  ccoommee  iill  ssaallee  aalliimmeennttaarree??
Anche nel campo del packaging bisogna
creare una differenzazione e quindi pun-
tare sull’innovazione sia per la forma
(sagoma, materiale, facilità d’uso), sia
per la grafica (informazioni nutrizionali,
ricette, storia), attività in corso presso la
nostra direzione marketing che porterà,
nei prossimi mesi, al lancio di nuovi pro-
dotti con un packaging innovativo e so-
fisticato.

Un pizzico
di marketing

Un mercato insipido, esposto al vissuto
di commodity, alle strette regole del

salutismo, oppure una merceologia che si
rinnova alla ricerca di una propria iden-
tità sullo scaffale? 
Abbiamo girato i nostri quesiti a un esper-
to, Bruno Franceschini, amministratore de-
legato di Compagnia italiana sali (Cis).

IIll  mmeerrccaattoo  ddeell  ssaallee  aalliimmeennttaarree  èè  ppiiuuttttoossttoo
ssttaabbiillee  ee  ssoolliittaammeennttee  nnoonn  rriisseennttee  ddii  ggrraann--
ddii  vvaarriiaazziioonnii..  LLaa  ccrriissii  eeccoonnoommiiccaa  cchhee  hhaa
aattttaannaagglliiaattoo  iill  PPaaeessee  nneellll’’uullttiimmoo  aannnnoo  iinn
cchhee  mmiissuurraa  hhaa  iinncciissoo  ssuullllee  aazziieennddee  ddeell  vvoo--
ssttrroo  sseettttoorree??  EE  qquuaallii  ssoonnoo  llee  pprroossppeettttiivvee
ppeerr  iill  22001100??
Il mercato del sale subisce la pressione dei
media per diminuire il consumo di sale
per la salute. In più, la crisi economica ha
riportato una richiesta maggiore del pri-
mo prezzo, purtroppo sacrificando la
qualità, mentre il risparmio è di pochi
centesimi. Le prospettive per il 2010 sono
positive perché in linea con i segnali di ri-
presa dell’economia anche se ancora mo-
derati.

IIll  ssaallee  rraapppprreesseennttaa  uunn  iinnggrreeddiieennttee  ffoonnddaa--
mmeennttaallee  ppeerr  ll’’iinndduussttrriiaa  aalliimmeennttaarree,,  bbaassttii
ppeennssaarree  aallllaa  llaavvoorraazziioonnee  ddeeii  pprrooddoottttii  nneeii
pprroosscciiuuttttiiffiiccii,,  ssaalluummiiffiiccii,,  ccaasseeiiffiiccii,,  ppaanniiffiiccii,,
ppaassttiiffiiccii..  QQuuaallii  ssoonnoo  ssttaattii  ii  sseeggmmeennttii  iinndduu--
ssttrriiaallii  ddeell  ffoooodd  cchhee  nneeggllii  uullttiimmii  tteemmppii
hhaannnnoo  ffrreennaattoo  lloo  ssvviilluuppppoo  ddeell  vvoossttrroo  sseett--
ttoorree  ee  qquuaallii  hhaannnnoo  iinnvveeccee  ddiimmoossttrraattoo  uunnaa
ddiinnaammiiccaa  ppoossiittiivvaa??
L’industria alimentare in generale soffre
anch’essa della diminuzione dei consumi
e quindi si sofferma più sulla ricerca del
prodotto a minor costo, anche se ci sono
esigenze maggiori in termini di qualità
nel rispetto delle normative sempre più
rigide sui prodotti alimentari (tracciabi-
lità, igiene) e dei valori ritrovati di natura-
lità e purezza.

SSeeccoonnddoo  ii  ddaattii  ddeellll’’uullttiimmoo  oosssseerrvvaattoorriioo
ddeell  CCoonnssuummeerrss’’ FFoorruumm  iill  ccoonnssuummaattoorree  ddeell
22000099  èè  ppiiùù  aatttteennttoo  ee  ccoonnssaappeevvoollee,,  eevviittaa
ggllii  sspprreecchhii  eedd  èè  mmeennoo  mmaanniippoollaabbiillee..  GGuuaarr--
ddaannddoo  ppiiùù  nneell  ddeettttaagglliioo  aaii  ssiinnggoollii  pprrooddoott--
ttii,,  ssii  ssccoopprree  cchhee  ll’’eeffffiiccaacciiaa  ddeellllee  pprroommoozziioo--

nnii  ssttaa  ddiimmiinnuueennddoo  pprroopprriioo  ppeerr
ii  bbeennii  ddii  pprriimmaa  nneecceessssiittàà  ddoovvee
llaa  gguueerrrraa  ssuuii  pprreezzzzii  aall  rriibbaassssoo
èè  ppiiùù  ffoorrttee..  VVaallee  aanncchhee  ppeerr  iill
vvoossttrroo  sseettttoorree??
Ovviamente il sale fa parte dei
beni di prima necessità e
quindi il valore intrinseco di
un astuccio di sale non è così
alto. Però le offerte promozio-
nali, anche se poco diffuse ri-
spetto ad altri settori, registrano una
buona efficacia perché il consumatore
preferisce comprare una confezione di
sale Gemma scontato piuttosto che una
di primo prezzo grazie alla notorietà del
marchio riconosciuto come sinonimo di
qualità.

DDooppoo  dduuee  aannnnii  ssii  èè  ffiinnaallmmeennttee  ccoonncclluussoo
ll’’iitteerr  ppeerr  iill  rriiccoonnoosscciimmeennttoo  ddeellll’’aammmmiissssii--
bbiilliittàà  ddeellllaa  ddeennoommiinnaazziioonnee  ddii  oorriiggiinnee  pprroo--
tteettttaa  aanncchhee  ppeerr  iill  ssaallee  mmaarriinnoo,,  pprroocceeddii--
mmeennttoo  cchhee  rriigguuaarrddaa  llee  pprroodduuzziioonnii  ddii  IIttaa--
lliiaa,,  FFrraanncciiaa,,  SSppaaggnnaa  ee  PPoorrttooggaalllloo..  CChhee  ssii--
ggnniiffiiccaattoo  hhaa,,  sseeccoonnddoo  lleeii,,  ttaallee  rriissuullttaattoo
ppeerr  llee  aazziieennddee  ddeell  vvoossttrroo  ccoommppaarrttoo??
L’origine protetta ha sicuramente una va-
lenza importante perché è sinonimo di
qualità e naturalità. Però esiste la neces-
sità di sensibilizzare maggiormente i con-
sumatori su quest’argomento attraverso
non solo politiche di comunicazione
aziendali ma anche un coinvolgimento
più ampio delle istituzioni. 

MMoollttoo  ssppeessssoo  ii  lluuoogghhii  iinn  ccuuii  vviieennee  llaavvoorraa--
ttoo  iill  ssaallee  ccooiinncciiddoonnoo  ccoonn  zzoonnee  ppeeccuulliiaarrii,,  aa
vvoollttee  aadd  aallttiissssiimmoo  vvaalloorree  aammbbiieennttaallee
aaddaattttee  aa  nnuuoovvee  ffoorrmmee  ddii  ttuurriissmmoo  ccuullttuurraa--
llee  ee  nnaattuurraalliissttiiccoo..  SSeeccoonnddoo  lleeii  ssii  ttrraattttaa  ddii
uunnaa  rriissoorrssaa  ssuuffffiicciieenntteemmeennttee  ssffrruuttttaattaa  ddaall
vvoossttrroo  sseettttoorree??
Il nostro Gruppo, leader europeo sul mer-
cato, favorisce da anni una politica di svi-
luppo culturale intorno alle saline di sua
proprietà attraverso la realizzazione, con
l’aiuto delle istituzioni locali, di musei del
sale e di parchi naturali intorno all’ecosi-
stema privilegiato delle saline, dove ven-
gono regolarmente istituite giornate
aperte ai nostri clienti che hanno così
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dei prodotti di prima necessità  

bisogna creare una segmentazione
precisa del mercato.

Bruno
Franceschini

Scaricato da

www.largoconsumo.info/mercatoeimprese

www.largoconsumo.info/mercatoeimprese


UUnn  tteemmppoo  ssuuggllii  ssccaaffffaallii  ddeellllaa  ggrraannddee  ddii--
ssttrriibbuuzziioonnee  eerraavvaammoo  aabbiittuuaattii  aa  sscceegglliieerree
ssoollaammeennttee  ttrraa  ssaallee  ffiinnoo  oo  ggrroossssoo,,  ooggggii  iinn--
vveeccee  ccii  ttrroovviiaammoo  ddii  ffrroonnttee  aa  mmoollttee  ttiippoolloo--
ggiiee  ddii  ssaallee  ((iinntteeggrraallee,,  rraaffffiinnaattoo,,  iiooddaattoo,,
iippoossooddiiccoo,,  mmaarriinnoo,,  ddii  bbaaiiaa))..  SSeeccoonnddoo  lleeii,,  iill
ccoonnssuummaattoorree  ooddiieerrnnoo  ppoossssiieeddee  uunnaa  ssuuffffii--
cciieennttee  ccoonnoosscceennzzaa  ddeellllee  ddiiffffeerreennttii  ccaarraatt--
tteerriissttiicchhee  ((oorrggaannoolleettttiicchhee,,  cchhiimmiicchhee,,  ssaannii--
ttaarriiee))  ddii  cciiaassccuunnaa  vvaarriieettàà  ddii  ssaallee??
Il consumatore odierno non ha ancora ben
chiara la differenza tra un sale e l’altro. Per
ora comincia a capire di dover consumare
sale iodato per beneficiarne a livello saluti-
stico. Per tutti gli altri tipi siamo ancora di-
stanti. A questo proposito, stiamo organiz-
zando focus group e campagne di comuni-
cazione per “educare” i consumatori alla
scelta del sale migliore per loro.

QQuuaannttoo  iinncciiddoonnoo  llee  tteeccnnoollooggiiee  mmooddeerrnnee  ee
llaa  rriicceerrccaa  sscciieennttiiffiiccaa  nneellllee  ffaassii  ddii  pprroodduu--
zziioonnee  ddeell  ssaallee??  EE  iill  kknnooww--hhooww  iittaalliiaannoo  iinn
qquueessttoo  sseettttoorree  èè  aallll’’aavvaanngguuaarrddiiaa  rriissppeettttoo
aall  rreessttoo  ddeell  mmoonnddoo  oo  ccii  ssoonnoo  rreeaallttàà  ppiiùù
eevvoolluuttee??
Le tecniche produttive per la raccolta di
sale marino si basano su principi naturali
come l’evaporazione dell’acqua del mare
a seguito dell’irraggiamento solare, e
quindi lì le tecnologie moderne incidono
in modo secondario. Invece la ricerca
scientifica e le tecnologie moderne sono
importanti per il sale proveniente da altre
fonti d’origine, come quello ricristallizza-
to per un uso purissimo ad esempio nei
medicinali. Per quanto riguarda invece il
processo produttivo della selezione e il
confezionamento, gli stabilimenti devono
puntare sull’innovazione per una ricerca
continua di miglioramento della qualità e
di soddisfazione dei consumatori. A que-
sto livello, però, non è la nazionalità che
conta ma gli obiettivi propri a ogni azien-
da. La certificazione Iso 9001, ad esempio,
di cui la Compagnia Italiana Sali è titola-
re dal 2005, è uno dei mezzi per dimo-
strare la propria volontà di investimento
nella qualità.

BBrruunnoo  FFrraanncceesscchhiinnii,,  amministratore dele-
gato della Compagnia Italiana Sali. 56
anni, ingegnere chimico e master in
marketing, con una carriera professiona-
le svolta presso grandi gruppi internazio-
nali come 3M Italia in qualità di ad di
una società del gruppo e Olivetti nel ruo-
lo di dg Italia. Dopo quattro anni come ad
di CWS Italia, filiale del gruppo tedesco
Haniel, leader nella gestione in Europa di
lavanderie industriali, dal 1° ottobre 2009
è il nuovo ad di Cis.
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SCHEDA MERCATO

I consumi

I prezzi 

I canali di vendita

La pressione promozionale

Sale dimensione / Trend del mercato

a.t. dic. 2008 a.t. dic. 2009 var. % 

Vendite volume (000 kg) 

Vendite valore (000 euro) 

Allocazione geografica Area 1 Area 2 Area 3 Area 4 
(quote % valore sulle vendite totali)

Allocazione per tipologia punto di vendita (quote % valore sulle vendite totali)
iper super  libero servizo  discount specialisti drug tradizionali

Fonte: Nielsen TradeMis - Anno terminante 3 gennaio 2010 - Totale Italia 

Sale dietetico dimensione / Trend del mercato

a.t. dic. 2008 a.t. dic. 2009 var. % 

Vendite volume (000 kg) 

Vendite valore (000 euro) 

Allocazione geografica Area 1 Area 2 Area 3 Area 4 
(quote % valore sulle vendite totali)

Allocazione per tipologia punto di vendita (quote % valore sulle vendite totali)
iper super  libero servizo  discount altro tradizionali

Fonte: Nielsen TradeMis - Anno terminante 3 gennaio 2010 - Totale Italia 

Sale a marchio del distributore - quote % di mercato

quota in volume quota in valore
2007 2008 differenza 2007 2008 differenza

Sale 31,5 31,4 0,0 25,6 27,6 1,9

Fonte: AcNielsen per Plma
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