
re via QrCode.Diversinuovi

targetdi consumatorisi so-

no cimentati aifornelli pro-

prio in questoperiodo, aiu-

tandosi con internet.

In questacontingenzaano-

mala (maormai di lungope-

riodo), lacategoriadellapa-

sta fresca potrebbeanche

avvantaggiarsi,in condi-

zioni normali la pasta fre-

sca sfusadi produzionein-

terna, nel bancogastrono-

mia, è una rarità, limitata in

generead alcuniformatdi

grandi dimensioni.Questo
più peruna motivazione le-

gata allagestionedel conto

economico generaledi re-

parto chealla sua realizza-

zione pratica.Nelle piazzein

cui potrebbeavere un pub-

blico dedicatosufficiente-

mente numerososoffre, fra

l'altro, lo scenariodi estre-

ma competizionechederi-

va daldettagliotradizionale
con laboratori di forte spe-

cializzazione. Viceversa la

pastafrescatakeaway, in

vascaadiacenteo di fron-

te al bancoassistito,è una

presenzaabituale,in grado

di generarenel canaledel-

la gdo unturnoverdi circa

700 milioni di euro, con una

sempreampia integrazione
di prodottiespostinellepa-

reti refrigeratea libero ser-

vizio, nelconfezionato ape-

so fisso.

L'intera categoria mer-

ceologica evidenziauna so-

stanziale stabilità in valo-
re. Nell'alto di gammaèca-

ratterizzata daunlocalismo

spinto,cherendenecessa-

rio prevedereaccordicon

BanchiArneg semiverticalie
isole,pensatipervalorizzarei
freschi di BarnesGallery

Velvetdi Epta integra il serve
over,con addetto,al libero
servizioper laspesaveloce

fornitori locali nelle varie

areedi coperturadella re-

te. Per il takeaway il prez-

zo al chilorisultapiùeleva-

to rispetto alla pastafresca
confezionatadi marca del
libero servizio,perciò l'as-

sortimento finisceper es-

sere incentratosoprattutto
sulle specialitàterritoriali,
con unaforte connotazione
di artigianalità.In definiti-

va
i retailerpreferisconori-

nunciare alla pastasfusaal

bancotradizionaleper un'e-

sposizione delle referenze
premiumlimitate al com-

parto takeaway. I fornitori

sceltiincludonol'industria
di marca,maanchei pro-

duttori medio- piccoli. Che

garantisconoflessibilitàdi

ricettazione,materieprime

equalitàdeiprodotti,oltre

a rapporti qualità/prezzo
competitivi. Questi fornito-

ri in alcuni casi possonoan-

che rifornire con lo sfusola

venditaal banco, perché ri-

sultano più semplici dage-

stire rispettoalla produzio-

ne interna. Ma anchequesta
opzione,di solito, è limita-

ta aun numerodi proposte
contenute.

L'importanzadella capil-

larità ètestimoniato,per

esempio,dal recente accor-

do di collaborazionefirma-

to daMartimuccicon Galba-

ni, per unadistribuzionein
profondità dei formati della

LineaPremium di pastafre-

sca GialladiAltamura 100%

granoduropugliesefiliera
integrata.
Attenzione,però,adare il

banco per tramontato. " Il

repartogastronomia-preci-
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sa Giorgio De Ponti, product

strategy manager di Epta- è

il luogo nel quale il cliente

riscopre il piacere di fare la

spesa e dove l'esperienza e

la valorizzazione delle rela-

zioni con gli operatori sono

cruciali. Se consideriamo la

chiusuradell'horeca è chia-

ro come quest'area sia dive-

nuta ancor più protagonista

nella grande distribuzio-
ne". Epta sta approfonden-

do gli studi diergonomia vi-

suale per orientare la scel-

ta dei consumatori median-

te un'esposizione ottima-

le. Di primaria importanza

è la visibilità delle referen-

ze che, coniugata a un'accu-

rata estetica del banco, de-

ve evidenziare la freschez-

za. Unesempio è il nuovo It's

Marketdi Roncadelle(Bs) di

Italmark, il cui reparto ga-

stronomia propone un'am-

pia varietà di piatti pronti

caldi e di pasta fresca pre-

parata instore, cucinata al

momento, davanti agli oc-

chi del consumatore. I ban-

chi impiegati sono Velvet

Costancon estetica Design,

sia per il servizio assistito

che per la presentazione del

prodotto preconfezionato,

persalumieformaggi, carne

e gastronomia.

"La chiusura nel fine setti-

mana dei centri commercia-

li che ospitano i nostri su-

permercati ci ha penaliz-

zato -dice Luciano Avolio,

buyer panetteria, gastro-

nomia e localismi di Maiora

(Despar Centro Sud)-. Sia-

mo corsi ai ripari puntando

su un servizio di take away

e dei menu ad hoc". L'offerta

O
La gastronomia si è

ampliata per catturare

l'attenzione di tutti i
consumatori

©
Nella foto di apertura

il Central Food Retail,

una sorta di paradiso

della gastronomia

consta normalmente di pie-

tanze pronte cucinate sul-

la base di oltre 200 ricette,

che non sono state ridotte.

Al contrario, èstata amplia-

ta l'offerta con un angolo it-

tico per gli amanti del sushi.

Potenziato anche il servizio

di consegna a domicilio per

la gastronomia calda, attra-

verso l'eCommerce Despar

a Casa, come interessante

alternativa ai delivery pre-

senti nelle grandi città.

Nuovi bisognionicreano nuo-

vi concept. Nasce così Bar-

nes Gallery, aperto a no-

vembre 2020 da Francesco

Barnes aaPalazzo Sarmani-

tia, nella zona industriale

di Padova: affianca consu-

mo e vendita di piatti'af-gour-

met, a prezzi accessibili, con

una formula di self service

inedita: i clienti accedono

al negozio e scelgono il me-

nu prelevando i piatti diret-

tamente dai banchi refrige-

rati, le Food Box Gourmet.

Scaldano poi il cibo in auto-

nomia servendosi dei forni

a microonde e consumano

in loco. Le attrezzature re-

frigerateArneg sono le iso-

le Sendai 2 con scorrivasso-

io per le food box, il banco

verticale Dione di Oscartiel-

le per mantenere in fresco

acqua e bibite e, nella parte

di laboratorio, la cella frigo-

rifera Multisystem di Incold,

per le materie prime.Al con-

sumo in loco siaffianca il ta-

keaway e la consegna a do-

micilio.

Ad aprile verrà inaugurato

per Migros a Zurigo il nuo-

vo conceptBridge concepi-

to e costruito da Interstore I

Schweitzer. Agli amanti del-

le prelibatezze,tailandesi e

internazionali, si rivolge an-

che il progetto di Intersto-

re | Schweitzer per Central

Food Retail a Bangkok (Tai-

landia), aperto a dicembre

2020 su 4.370 mq di vendita.

" Infuturo i consumatori ten-

deranno con maggior fre-

quenza a consumare i pasti

e conoscere nuove preliba-

tezze all'interno delle gran-

di superfici dei supermer-

cati -dichiara Bernhard Hei-

den, Cso & creative direc-

tor di Interstore | Schweit-

zer-. Lestrutture dovranno

essere mercati moderni che

offrano la possibilità di fare

semplicemente la spesa, o
di godere di una vera e pro-

pria esperienza culinaria".

Il banco intimorisce,

la consumazione in

loco è complessa:

ma le soluzioni

proposte dal retail

puntano ad agganciare

una clientela orfana

del mercato horeca

oggi invece è disponibile in

una gamma analoga al pro-

dotto del banco al taglio,

che consente una scelta ba-

sata sulla qualità e non solo

sulla fascia di prezzo".

Anche il consumo in loco si

è sensibilmente ridotto e

dove è presente, il rispet-

to delle indicazi igieni-

co-sanitare come il nume-

ro massimo di persone e il

distanziamento tra i tavoli,

ha portato parità di spa-

zi a una riduzione della di-

sponibilità di posti. Quan-

to peso avrà in futuro l

fiancamento tra vendita e

consumo è difficile stabilir-

lo in questa fase. "Anche la

richiesta al banco potreb-

be evolvereverso i semila-

vorati da completare a casa,

al posto di piatti già pronti

da riscaldare". Si inserisce

in questofilone Gruppo Fi-

ni con il lancio di Paf, linea

di pasta fresca ripiena pron-

ta in soli 2 minuti. Praticità

nella preparazione e veloci-

tà di cottura costituiscono

l'aggancio aun target giova-

ne che vuole mettersi a ta-

vola rapidamente. Nuovoè

il modo di comunicare e di

interagire con il consumato-

S
ono cambiate le moda-

lità d'acquisto dei pro-

dotti di gastronomia,

ovviamente. La fuga dal ser-

vizio al banco ha condizio-

nato l'offerta e anche il mo-

do di proporla in store. "L'in-

dustria alimentare -precisa

Stefano Badei, responsa-

bile commerciale del Grup-

po Majorana( C3)- ha rispo-

sto ampliando l'offerta di

prodotto confezionato con

un livello qualitativo più al-

to. Un esempio è la gamma

degli affettati confeziona-

ti: erano un prodotto di ser-

vizio con poche referenze,

Barbara Trigari

sr® pointoutto

Patrick Fontana
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