
esposizione e di promozione sono in conti-
nua evoluzione e vengono gestite in part-
nership con il trade. Cannamela ritiene che
la categoria dovrebbe avere maggior espo-
sizione e valorizzazione nei punti di vendita,
in coerenza con lo sviluppo dei consumi e la
crescita di penetrazione avvenuti in questi
anni. Spazi crescenti servirebbero anche per
recepire l’innovazione di valore e per darle
più evidenza. Più rilevanza alla categoria si
tradurrebbe in maggiori margini per il trade:
Cannamela in questo processo di crescita
della categoria e del suo valore è il partner
ideale.
Per le spezie più che di spazio per altri cana-
li, si può parlare di spazio e opportunità per
altri luoghi in cui vi siano occasioni di emo-
zionalità, impulso e prova prodotto con ri-
flessi positivi su tutta la categoria che si
possono riversare anche sui canali moderni.
Anche su questo Cannamela ha importanti
progetti in essere.

MMoollttee  ssppeezziiee  vveennggoonnoo  ccoollttiivvaattee  iinn  aarreeee  ggeeoo--
ggrraaffiicchhee  mmoollttoo  ddiissttaannttii..  CCoommee  èè  ppoossssiibbiillee  ffaarr
ccoonnvviivveerree  llee  eessiiggeennzzee  iinn  mmaatteerriiaa  ddii  ttrraacccciiaa--
bbiilliittàà,,  ssiiccuurreezzzzaa,,  iiggiieennee……  ddeell  ccoonnssuummaattoorree
eeuurrooppeeoo  ccoonn  uunnaa  mmaatteerriiaa  pprriimmaa  cchhee  vviieennee
pprrooddoottttaa  aanncchhee  iinn  PPaaeessii  iinn  vviiaa  ddii  ssvviilluuppppoo??
CCoommee  vveennggoonnoo  ggeessttiittii  ii  rraappppoorrttii  ccoonn  ii  ffoorrnnii--
ttoorrii,,  ssppeecciiee  qquueellllii  ssiittuuaattii  iinn  qquueessttii  PPaaeessii??
Qui si tocca un tema molto importante,
quello della qualità e della sicurezza che
Cannamela da sempre ha ritenuto fonda-
mentale e che per la marca reputata dai
consumatori “lo specialista delle spezie“ è
elemento su cui non è possibile accettare
compromessi. Già troppe volte in passato la
categoria ha rischiato la banalizzazione con
il conseguente  rischio della  perdita di qua-
lità, credibilità verso i consumatori. 
Cannamela ha da molti anni creato un team
dedicato, composto da buyer, quality audi-
tor, consulenti per la qualità, team che si re-
ca direttamente nei Paesi di origine e che
ogni anno sviluppa oltre 100 audit per tro-
vare fornitori/partner affidabili con cui svi-
luppare un rapporto di crescita, collabora-
zione  e sviluppo sostenibile. Per ottenere ri-
sultanti costanti in termini di qualità, sicu-
rezza e affidabilità, al fornitore offriamo la
nostra consulenza gratuita per migliorare le
sue tecniche di produzione e lavorazione. Il
fornitore è invogliato a lavorare con noi e a
migliorare la sua azienda e quindi anche il
suo sviluppo sostenibile, anche grazie alla
nostra regolare presenza in loco. Canname-
la crea valore per  la categoria su tutta la fi-
liera: verso i fornitori e nel rapporto con il
trade, sia  in termini di qualità, sia nell’inno-
vazione continua per soddisfare le esigenze
dei consumatori.
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le performance migliori sono quelli che
esprimono reali  benefici e valori aggiunti.
Anche le spezie risentono della richiesta
crescente di semplicità e di facile compren-
sione all’uso, abbinata a un maggior conte-
nuto di servizio. Naturalmente tali benefici
e servizio devono essere sempre associati
all’assoluta garanzia di qualità delle materie
prime. Cannamela consolida i propri risulta-
ti e registra un trend particolarmente posi-
tivo proprio sulle linee innovative a più altro
contenuto di servizio come il liofilizzato,
l’etnico e gli insaporitori. La crescita di que-
st’ultima linea è anche dovuta al lancio de-
gli innovativi insaporitori con sale iodato e a
basso contenuto di sale (-25% rispetto alla
ricetta tradizionale). A contribuire ai positivi
risultati del 2010 anche l’ottimo andamen-
to dei Preparati per Salse Cannamela, una
linea innovativa lanciata nel giugno dello
scordo anno e già in forte crescita.

CCoommee  ssii  ccoonnffiigguurraannoo  ii  rraappppoorrttii  ddeell  vvoossttrroo
sseettttoorree  ccoonn  llaa  ddiissttrriibbuuzziioonnee  mmooddeerrnnaa??  CC’’èè
aannccoorraa  ssppaazziioo  ppeerr  aallttrrii  ccaannaallii  ddiissttrriibbuuttiivvii??
RRiitteenneettee  cchhee  llaa  vvoossttrraa  ccaatteeggoorriiaa  ssiiaa  bbeenn  vvaa--
lloorriizzzzaattaa  nneellllaa  mmooddeerrnnaa  ddiissttrriibbuuzziioonnee??
I rapporti con la distribuzione moderna nel
nostro settore sono di collaborazione: l’in-
teresse reciproco è evidente, essendo le spe-
zie una categoria con forti potenzialità di
crescita e con rilevanti margini di contribu-
zione per il trade. Cannamela è leader in-
contrastata con  il 40,6% di quota a valore
(fonte Nielsen Super+Iper, anno terminante
al 7 novembre 2010) ed è l’unica vera mar-
ca con capillarità nazionale. Cannamela ha
una struttura di vendita composta da pro-
fessionisti (area manager e key account
manager) dedicati esclusivamente alle spe-
zie e condimenti, che a loro volta coordina-
no oltre 40 specialisti del punto di vendita,
che coprono direttamente 300 ipermercati
e 3.500 supermercati e che rappresentano
un ulteriore rilevante punto di forza rispet-
to ai competitor. Ovviamente la struttura
esterna è supportata da un evoluto reparto
trade marketing che si avvale degli stru-
menti più moderni per la gestione della ca-
tegoria per garantire visibilità e leggibilità
delle proposte, cercando di creare emozio-
nalità nel punto di vendita. Le modalità di

Il consumatore di spezie sta diventando
più maturo e sebbene continui a preferi-

re le erbe aromatiche  tipiche della tradizio-
ne mediterranea, mostra di apprezzare an-
che i sapori etnici. Complessivamente il
comparto spezie ed erbe aromatiche nel
2010 si è consolidato, l’indice di penetra-
zione è arrivato al 60% e le prospettive per
il 2011 sono buone, sopratutto per i seg-
menti più innovativi e ad alto contenuto di
servizio. Maggiori spazi e una visibilità mi-
gliore sul pdv potrebbero dare impulso al
settore.  Questi alcuni dei temi affrontati
con Andrea Vannini, direttore commerciale
di Cannamela.

SSeeccoonnddoo  uunnaa  rreecceennttee  iinnddaaggiinnee  IIssmmeeaa,,  iill  llii--
vveelllloo  ddii  ffiidduucciiaa  ddeellll’’iinndduussttrriiaa  aalliimmeennttaarree  iinn
IIttaalliiaa  hhaa  rraaggggiiuunnttoo  iill  lliivveelllloo  mmaaggggiioorree  ddaall
22000077..  AAnncchhee  iill  vvoossttrroo  mmeerrccaattoo  èè  ssttaattoo  ccoonn--
ttaaggiiaattoo  ddaa  qquueessttaa  vveennttaattaa  dd’’oottttiimmiissmmoo??
QQuuaallii  ssoonnoo  llee  vvoossttrree  pprroossppeettttiivvee  ppeerr  iill  bbrreevvee--
mmeeddiioo  ppeerriiooddoo??
Dopo anni di crescita il mercato delle spezie
è entrato nell’ultimo anno in una fase di
consolidamento dei risultati ottenuti. Negli
ultimi  mesi però si registra una vivace ripre-
sa della crescita che ci permette di guardare
con ottimismo al 2011 a conferma la forte
potenzialità di sviluppo del mercato delle
spezie e delle erbe aromatiche in Italia. La ri-
presa è trainata in gran parte dallo sviluppo
dei segmenti innovativi e premium come il
Biologico, il Liofilizzato e l’Etnico, in cui Can-
namela è leader, oltre ad essere la prima
azienda a proporli al mercato italiano.

QQuuaall  èè  iill  pprriinncciippaallee  ttaarrggeett  ddii  ccoonnssuummaattoorree
ddeellllee  ssppeezziiee??  CCii  ssoonnoo  ddiiffffeerreennzzee  ddii  ccoonnssuummoo
nneellllee  ddiivveerrssee  aarreeee  ggeeooggrraaffiicchhee  iittaalliiaannee??  OO
eessiissttoonnoo  ttaarrggeett  ssppeecciiffiiccii  ddii  ccoonnssuummaattoorrii  ppeerr
llee  ddiivveerrssee  ttiippoollooggiiee  ddii  ssppeezziiee??
Il target di consumatore delle erbe e delle
spezie in questi ultimi anni si sta allargando
e ampliando verso fasce più giovani e at-
tente a una cucina più naturale e creativa.
In generale il consumo di spezie e erbe con-
fezionate è maggiore al Centro-Nord, ma
anche al Sud negli ultimi anni vi sono inte-
ressanti segnali di crescita. Partendo da tale
trend e in base a ricerche specifiche, Canna-
mela ha sviluppato le sue innovazioni su tre

benefici e valori aggiunti per i consumatori:
servizio, gusto e benessere. Il primo aspetto
riguarda i formati e lo sviluppo di soluzioni
ideali per chi ha poco tempo da dedicare al-
la cucina, ma non vuole rinunciare a ricette
gustose e originali. Il secondo aspetto ri-
guarda la ricerca di nuovi gusti e sapori,
spesso legati alla cucina di Paesi lontani. Il
terzo aspetto riguarda la maggiore atten-
zione del consumatore al proprio benessere,
che passa anche attraverso una corretta ali-
mentazione. 

CChhee  ppeenneettrraazziioonnee  hhaannnnoo  llee  ssppeezziiee  pprreessssoo  llee
ffaammiigglliiee  iittaalliiaannee??  PPrreevvaallggoonnoo  llee  eerrbbee  aarroo--
mmaattiicchhee    ppiiùù  ttiippiicchhee  ddeellllaa  ttrraaddiizziioonnee  mmeeddii--
tteerrrraanneeaa,,  ooppppuurree  ––  ccoommpplliiccee  ll’’aaccccrreesscciiuuttaa
ppaassssiioonnee  ppeerr  llaa  ccuucciinnaa  eettnniiccaa  --    aanncchhee  llee  rree--
ffeerreennzzee  ppiiùù  eessoottiicchhee  hhaannnnoo  ccoonnqquuiissttaattoo
qquuoottee  ssiiggnniiffiiccaattiivvee??
Le spezie e erbe hanno raggiunto una pene-
trazione di 60 famiglie su 100 in Italia, cre-
scendo molto negli ultimi anni, ciononostan-
te vi sono ancora forti potenziali di sviluppo
sia della penetrazione che del consumo me-
dio, specie se si tiene conto del fatto che i
consumi pro capite (fonte GFK) in Italia sono
ancora molto minori rispetto al resto d’Euro-
pa. Nei consumi prevalgono le erbe aromati-
che  della tradizione mediterranea, come per
esempio l’origano, ma stanno prendendo
piede referenze più esotiche, sicuramente
complice la passione per la cucina etnica e la
sua sperimentazione anche in casa. La cresci-
ta di spezie come curry e sesamo  lo confer-
ma. Un trend che Cannamela ha intercettato
per prima con il lancio nel 2009 della Linea
Etnica “Sapori dal Mondo”, una linea di asso-
luta qualità e valore che sta registrando tassi
di crescita molto elevati,  composta da 6 ri-
cette che “guidano“ il consumatore attraver-
so un viaggio sensoriale di sapori e culture di
vari Paesi nel mondo. Sono specialità distin-
guibili per un pack differenziante e con forti
elementi di richiamo per evocare le atmosfe-
re dei Paesi di provenienza.

QQuuaallii  ssoonnoo  ii  sseeggmmeennttii  ddii  mmeerrccaattoo  cchhee,,  iinn
qquueessttoo  mmoommeennttoo,,  ssttaannnnoo  ffaacceennddoo  rreeggii--
ssttrraarree  llee  ppeerrffoorrmmaannccee  mmiigglliioorrii??  PPeerr  qquuaallee
mmoottiivvoo??
I segmenti di mercato che fanno registrare
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SCHEDA MERCATO

I consumi

I prezzi

I canali di vendita

La pressione promozionale

La gamma offerta

Dimensione / Trend del mercato - Droghe spezie 

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 % sulle vendite totali)
Allocazione per tipologia punto di vendita (quote % sulle vendite totali)

iper super libero servizio discount altro tradizionali

Fonte: Nielsen TradeMis - Anno terminante 2 gennaio 2011 - Totale Italia

Spezie a marchio del distributore - Quote % di mercato

quota in volume quota in valore
2008 2009 differenza 2008 2009 differenza

Drogheria aromi misti 4,1 3,6 -0,5 5,1 4,6 –0,5

Drogheria erbe aromatiche 4,1 3,6 -0,5 5,1 4,6 -0,5

Drogheria spezie 22,2 19,2 -3,0 17,9 16,7 –1,3

Zafferano 5,7 6,0 0,3 9,0 10,6 1,6

Fonte: AcNielsen per Plma

Spezie-Aromi: investimenti netti in pubblicità

genn.-dic. ’09 genn.-dic. ’10 var. % 
000 euro

media mix tv radio quotidiani periodici affissioni cinema internet

genn.-dic. 2009 66,9 0,0 6,7 25,9 0,0 0,0 0,5

genn.-dic. 2010 75,5 0,0 8,3 16,2 0,0 0,0 0,0

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

Scaricato da
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