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P Prodotti da forno da ricorrenza

Quando lievitano le
performance

| mercato € molto stagionale e assai  che quest'anno ci sono stati

competitivo, a causa della presenza di dei rincari di alcune materie  / Alberto
molte pmi. Tuttavia i grandi sembrano  prime che lasciano veramente Bauli
macinare fatturati e performance di tut-  sbalorditi (grano, zucchero,
to rispetto e questo vale specialmente  grassi vegetali), per cui € una
per Bauli, reduce dall'acquisto del mar-  situazione molto difficile da
chio Motta, come ci racconta Alberto  interpretare sul piano dei ri-

Il problema che si sta ponendo oggi
¢ la competitivita dell'industria
nei confronti di una distribuzione

Bauli, presidente del gruppo.

I 2009 é stato un anno abbastanza alta-
lenante per il settore dei prodotti da for-
no da ricorrenza. Come sono andate le
campagne festive del 20107 E quali sono
le prospettive per il 20117

Il bilancio del 2010 si & chiuso con 397
milioni di euro di fatturato con un incre-
mento del 31%, un aumento legato al-
I'acquisizione da parte del nostro gruppo
del marchio Motta dalla Nestlé che ha
fatto lievitare il fatturato, ma che sareb-
be comunque aumentato a parita di pe-
rimetro, quindi c'¢ stato un incremento
oggettivo. Il risultato ¢ stato di 6,5 milio-
ni di euro di utile netto, con un cash flow
di 23,5-24 milioni di euro e un margine
lordo di 33 milioni. Il 2011 credo sara un
anno un po' pit complesso, anche se noi
aumenteremo i margini lordi ma proba-
bilmente non riusciremo ad aumentare
gli utili netti, perché abbiamo la sensa-
zione che i consumi siano diventati sta-
gnanti: non si presenta un Natale parti-
colarmente brillante, anche se non si puo
parlare di recessione.

Negli ultimi anni il vostro settore ha fat-
to registrare importanti acquisizioni so-
cietarie. Come giudica il quadro compe-
titivo attuale?

[l settore alimentare ¢ caratterizzato da
un numero impressionante di imprese pic-
cole e a gestione familiare. In questo am-
bito ci troviamo di fronte a competizioni
che riguardano le vendite alla grande di-
stribuzione, che invece € molto piu accen-
trata: poche centrali d'acquisto fanno
I'85% del giro d'affari dell'intero compar-
to alimentare. Il problema che si sta po-
nendo oggi € la competitivita dell'indu-
stria nei confronti di una distribuzione che
ha una pressione sui prezzi di cessione di-
ventata insostenibile. Va aggiunto anche

sultati economici.

due decenni ha fatto regi-

che ha una pressione sui prezzi
La societa italiana negli ultimi \ di cessione diventata insostenibile./

strare diversi mutamenti de-
mografici: famiglie sempre meno nume-
rose, aumento di single, flussi d'immigra-
zione straniera ecc. Le aziende del vostro
settore, a suo parere, sono state in grado
di cogliere fino in fondo tali dinamiche?
[l comparto alimentare per sua natura ¢
anticiclico, per cui assistiamo a sposta-
menti che sono abbastanza modesti. Nel
nostro caso poi, essendo un‘azienda che
opera in segmenti classici poiché produ-
ciamo biscotti, panettoni, pandori, crois-
sant, uova di Pasqua e cioccolato, i muta-
menti risultano ancora meno importanti.
Le nuove generazioni fortunatamente
mangiano questi dolci cosi come quelle
vecchie.

[l panettone, il pandoro, la colomba e le
altre specialita simbolo del Natale e della
Pasqua si basano su ricette antiche di se-
coli. Come giudica I'attuale livello tecno-
logico dei processi produttivi raggiunto
dalle aziende del vostro settore?

Molto elevato. Noi veniamo da una storia
lunga, io personalmente sono 50 anni
che lavoro, e inizialmente le attivita era-
no manuali, poi sono state semplicemen-
te meccanizzate, poi sono state automa-
tizzate, poi € entrata l'elettronica e ab-
biamo avuto un balzo in avanti, anche
nella gestione della qualita del prodotto,
che ¢ enorme. Oggi possiamo contare su
impianti molto grandi capaci di garantire
sia i costi, sia la qualita, che € un po' la
storia di questi ultimi anni. La diatriba tra
prodotto artigianale e prodotto indu-
striale si &€ sempre falsamente basata su
una presunta incapacita del settore in-
dustriale di realizzare prodotti di qualita.
Oggi € vero il contrario: I'industria - per
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I'organizzazione, per le tecnologie, per i
processi sofisticati - riesce a garantire
qualita molto piu elevate.

Il cosiddetto “Italian sounding” € una
piaga che priva le nostre aziende alimen-
tari di importanti fette di mercato all'e-
stero. Quanto incide il business dei pa-
nettoni e dei pandori “taroccati” sul vo-
stro settore?

Nel nostro caso quasi nulla. Prodotti co-
me il panettone e il pandoro sono il frut-
to di un'alta tecnologia, occorrono infatti
30 ore di lavorazione per poterli realizza-
re. Nessuna massaia potra mai fare questi
prodotti per la cui produzione sono ri-
chieste gamme di conoscenze tecnologi-
che molto professionali. Purtroppo nono-
stante tale difficolta questi prodotti sono
stati sviliti dalle politiche sottocosto della
GDO perdendo in immagine pur conser-
vando tutte le loro caratteristiche di alta
qualita.ll fatto che il panettone e il pan-
doro vengono utilizzati dalla grande di-
stribuzione come prodotti civetta a prezzi
inferiori a quelli del pane rende difficile
far comprendere I'elevata qualita di que-
sti capolavori tradizionali dell'industria
dolciaria italiana, consumati durante ogni
Natale in otre 80 milioni di pezzi.

Certificazioni ambientali, riduzione degli
imballaggi, risparmio energetico. Come
giudica I'impegno per una sostenibilita
ambientale profuso dalle aziende del vo-
stro settore? Si tratta soltanto di un ob-
bligo o pud costituire anche un'efficace
leva competitiva?

Direi che € il terreno su cui andranno a
misurarsi in avvenire molte imprese. Il
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problema dell'impatto del packaging sul-
I'ambiente € un aspetto estremamente
serio. Esistono normative che prima o poi
entreranno in vigore, per cui le aziende
del nostro settore stanno cercando di ri-
durre il piu possibile questi che sono, ol-
tre che degli impatti ambientali, anche
dei costi. In termini di risparmio energe-
tico, inoltre, la nostra azienda possiede
generatori a metano, per cui cerchiamo
sempre di avere una relativa autonomia e
addirittura riusciamo a vendere l'energia
in surplus di cui disponiamo, anche per-
ché avendo un tipo di attivita stagionale,
fuori dal periodo di intensa produzione
I'elettricita generata da questi impianti
viene messa in rete.

Mi pud indicare due o tre elementi fon-
damentali a cui un'azienda del vostro
settore non deve rinunciare per garantir-
si la fedelta del consumatore?

La qualita & I'elemento primigenio. Noi
realizziamo prodotti che si mangiano,
quindi veniamo giudicati nel momento
stesso in cui si comincia a masticarli. La
qualita € un'ossessione a cui chi fabbrica
prodotti alimentari di marca e di pregio,
come facciamo noi, hon solo non rinun-
cia ma cerca di implementare: abbiamo
sempre cercato e ottenuto degli aumenti
qualitativi con enormi investimenti. Un
altro elemento riguarda il servizio, mentre
un terzo riguarda I'immagine. Cerchiamo
di avere un'immagine di azienda seria,
che ha un grande rispetto per il consu-
matore e per tutto cio che concerne la fi-
liera dei nostri prodotti, tant'¢ che abbia-
mo puntato su una elevata tracciabilita,
per cui attraverso i numeri inseriti su ogni
prodotto riusciamo a risalire al produtto-
re di uova, non dico alla gallina, ma sicu-
ramente all'allevamento dal quale ¢ stata
presa quella partita di uova o di altre ma-
terie prime, poiché riteniamo che sia no-
stro dovere avere tutte le garanzie possi-
bili per poter ottenere da parte del consu-
matore non soltanto la sua fedelta al pro-
dotto, ma anche la sua fiducia che € un
aspetto ancora piu importante.

Alberto Bauli. Nasce a Verona nel 1940 e,
dopo essersi laureato in Economia e
commercio presso I'Universita di Padova,
entra a lavorare nell'azienda di famiglia
di cui attualmente é il presidente del
Cda. Ha partecipato ad altre attivitd im-
prenditoriali come socio e amministrato-
re, nonché attivita associative di catego-
ria e non. E presidente della Banca popo-
lare di Verona - Sgsp e consigliere di
Banca Aletti.

SCHEDA MERCATO

Dimensione / Trend del mercato - Pandori

a.t. dic. 2009 a.t. dic. 2010 % 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 servizio discount altro tradizionali

Fonte: Nielsen TradeMis - Anno terminante 2 gennaio 2011 - Totale Italia .(A>

Dimensione / Trend del mercato - Panettoni
at dic.2009  at. dic. 2010 % ve~

Vendite volume (000 kg) N

Vendite valore (000 euro) O’ -

Allocazione geografica Area 1 Area 2 C)Aréaa" Area 4
(quote % valore sulle vendite totali) _

Allocazione per tipologia punto di vendita (quote % valore sulMye totali)

iper super libero servizio discount \/alt tradizionali
£

Fonte: Nielsen TradeMis - Anno terminante 2 gennaio 201 @tg@alia
1 prezzi LL/ o\
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Produzio.re 2009

quantita ? valore prezzo medi
tonnellate varﬂ . ni var. % euro var. %
el

suap.  Sdeuro suap. perkg sua.p.
Panettone tradizionale N o~
Panettone “senza canditi” N Q
Panettone speciale §. S
Pandoro tradizionale

Pandoro speciale ((/ éb,

Alti lievitati natalizi % (@)

Colomba tradizionale O “Q
> 5

Colomba “senza canditi”
Colomba speciale .‘0 Q

Altri lievitati pasquali _LC Q)
Totale 7,

L <
Fonte: Aidi .0

RN quota in volume quota in valore
SR 2008 2009 differenza 2008 2009 differenza
Pandori N~
Panettoni  ,“\/
Polombe &L/

Fonte: ACNialSgn per PLMA

Pandori-Panettoni: investimenti netti in pubblicita

genn.-dic.’09 genn.-dic.’10 var. % ’10/°09

000 euro

media mix tv radio quotidiani periodici affissioni cinema internet
genn.-dic. 2009

genn.-dic. 2010

Fonte: Nielsen Media Research genn.-dic. 2009-10
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