
mmeerrccaattoo iinn tteerrmmiinnii ddii iinniizziiaattiivvee ccoommmmeerr--
cciiaallii,, ddii mmooddeerrnnee ppiiaattttaaffoorrmmee llooggiissttiicchhee..
QQuuaallee ssaarràà llaa rriissppoossttaa ddeellll’’iinndduussttrriiaa aa uunnaa
ddiissttrriibbuuzziioonnee sseemmpprree ppiiùù ppootteennttee ee ddiinnaa--
mmiiccaa?? 

MMoollttee aazziieennddee ddeell ssuuoo ccoommppaarrttoo ssttaannnnoo
cceerrccaannddoo ddii ssvviinnccoollaarree iill pprrooddoottttoo ssaallee ddaa
uunn vviissssuuttoo ppeennaalliizzzzaannttee ddii ppuurraa ccoommmmoo--
ddiittyy.. QQuuaall èè sseeccoonnddoo lleeii llaa ssttrraaddaa ddaa ppeerr--
ccoorrrreerree??

Aumentare 
le referenze
Anche per il prodotto sale, entrato in

una fase di ridondanza di offerta, il
marketing è destinato a diventare la car-
ta vincente. In Italia i consumi pro capite
sono da tempo stabili, e per promuovere
le vendite si devono studiare comporta-
menti e bisogni del consumatore, che
vuole packaging innovativi, diversifica-
zione di prodotto, sicurezza e persistenza
di eccellenza nella qualità. Finora il mer-
cato ha tenuto anche perché i player del
comparto non hanno lesinato il loro im-
pegno per migliorare l’offerta. Certo i
problemi non mancano e Mercato & Im-
prese ha voluto sentire su alcuni aspetti
caratteristici del settore il parere di Nico-
las Ameri, direttore commerciale di Com-
pagnia Italiana Sali, una delle aziende
leader in Italia.

IIll 22000055 èè ssttaattoo aannccoorraa uunn aannnnoo ddiiffffiicciillee
ppeerr llaa ssiittuuaazziioonnee dd’’iinncceerrtteezzzzaa cchhee hhaa ppee--
ssaanntteemmeennttee ccoonnddiizziioonnaattoo iill ccoommppoorrttaa--
mmeennttoo ddeeii ccoonnssuummaattoorrii.. CCoommee èè ssttaattoo aarr--
cchhiivviiaattoo ddaall ssuuoo sseettttoorree ee qquuaallii pprroossppeettttii--
vvee iinnttrraavveeddee ppeerr iill 22000066?? 

CCoonn qquuaallee mmaarrkkeettiinngg mmiixx llee aazziieennddee ddeell
ssuuoo ccoommppaarrttoo hhaannnnoo rreeaaggiittoo aa uunnaa ccoonn--
ggiiuunnttuurraa pprroobblleemmaattiiccaa ee aa uunn ccoonnssuummaa--
ttoorree rreessttiioo nneeggllii aaccqquuiissttii??

IIll ccoommppaarrttoo ddeeii ssaallii aalliimmeennttaarrii
hhaa vviissttoo ddiivveerrssee nnoovviittàà ssiiaa ssuull
llaattoo pprroodduuttttiivvoo ((nnuuoovvii ttiippii ddii
ssaallee,, ppaacckkaaggiinngg iinnnnoovvaattiivvii,, iinn--
nnoovvaazziioonnii ssuuii  pprroocceessssii ddii rraaffffiinnaazziioonnee)) ssiiaa
ssuull llaattoo ddeell mmaarrkkeettiinngg.. CChhee ccoossaa ccii ssii aatt--
tteennddee ddaallll’’aannnnoo aappppeennaa iinniizziiaattoo??

MMoollttee aazziieennddee aanncchhee ddii aallttrrii ccoommppaarrttii
pprroodduuttttiivvii ssoonnoo iinntteerrvveennuuttee ssuullllaa llooggiissttiiccaa
ee ssuuii ccoossttii ccoommmmeerrcciiaallii ppeerr ssaallvvaarree ii mmaarr--
ggiinnii,, mmeessssii aa dduurraa pprroovvaa ddaallllaa ccoonnttrraazziioonnee
ddeeii ccoonnssuummii.. SSeeccoonnddoo lleeii,, nneell ssuuoo sseettttoorree
ccii ssoonnoo aarreeee ddii ““ccoosstt ssaavviinngg””?? 

LLaa ddiissttrriibbuuzziioonnee iinn IIttaalliiaa ssii ssttaa ccaarraatttteerriizz--
zzaannddoo ccoommee uunn eelleemmeennttoo pprrooppuullssiivvoo ddeell
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Bisogna puntare sulla diversificazione,
sul servizio, sull’innovazione dell’offerta

per adeguarsi ai nuovi stili di vita 
e ai modi nuovi di cucinare.

Nicolas
Ameri
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IIll ccoonnssuummaattoorree ssttaa ttoorrnnaannddoo aa ccoommppeerraa--
rree ““iittaalliiaannoo”” iinn mmoollttii sseettttoorrii.. AA ssuuoo aavvvviissoo
iill pplluuss nnaazziioonnaallee èè aanncchhee qquuii uunn vveerroo vvaa--
lloorree??

LLee ssppeezziiee sseemmbbrraannoo eesssseerree iill ccoommppeettiittoorr
ppiiùù aagggguueerrrriittoo ppeerr iill ssaallee aalliimmeennttaarree.. IInn
cchhee mmooddoo llee aazziieennddee ddeell sseettttoorree ppoossssoonnoo
ooppppoorrssii aa qquueellllaa cchhee sseemmbbrraa eesssseerree uunn’’ooff--
ffeennssiivvaa ppiiuuttttoossttoo sseerriiaa ?? 

AA ssuuoo aavvvviissoo cchhee iimmppoorrttaannzzaa rriivveessttee llaa
ffoorrmmaazziioonnee nneell pprreeppaarraarree uunn’’aazziieennddaa aadd
aaffffrroonnttaarree ccoonn ssuucccceessssoo llee ssffiiddee llaanncciiaattee
ddaallllaa gglloobbaalliizzzzaazziioonnee ddeeii mmeerrccaattii?? 
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SCHEDA MERCATO

I prodotti
 

I prezzi

La produzione

Le imprese

Legge 21/3/05: Disposizioni finalizzate alla prevenzione del gozzo 
endemico e di altre patologie da carenza iodica

(estratto da Gazzetta Ufficiale n. 91 del 20 aprile 2005)

La ripartizione delle vendite per canale (in%)

Ipermercati

Supermercati

Superette

La ripartizione delle vendite per canale (in%)

Nord-Ovest

Nord-Est

Centro+Sardegna 

Sud
Fonte: Iri Infoscan ( anno terminante settembre 2005),
totale Italia iper- super-superette a valore

Art. 1. Campo di applicazione
 
 
 
Art. 2. Definizioni
 
 
 
 
Art. 3. Sale destinato al consumo diretto
 
 
 
 
Art. 4. Sale impiegato come ingrediente nella preparazione e nella conservazione dei
prodotti alimentari
 
 
 
 
Art. 5. Etichettatura
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