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Leinsegne puntano alla razionalizzazione degli scaffali, liberando spaziperle private label

LLamarcaprivataoccupalagdo

Nuovo piano retail per Crai: Tuttigiorniin Veneto e Liguria

da Cagliari
MARCO A, CAPISANI
ugli scaffali dei su-
permercati ci sono
molte referenze di
marchi  differenti
che mettono in vendita, pe-
ro, prodotti molto simili.
Co-esistono tra laltro per
motivi di promozioni alter-
nate sui vari brand, pit che
perché sono capaci di soddi-
sfare esigenze mirate dei
consumatori. Un esempio
su tutti: le diverse marche
che propongono lo stesso ti-
po di farina 00. Eliminare
queste duplica-
zioni e adesso
I'intenzione di
alcune insegne
e, nel momento
in cui verranno
progressiva-
mente raziona-
lizzati gli spazi
a scaffale, se ne
creeranno  di
nuovi che la
marca del di-
stributore
(mdd) potra oc-
cupare. Nella seconda gior-
nata de Linkontro 2024,

aran anniiala dadiaata al

evento annuale dedicato al
largo consumo e organizza-
to fino a oggi vicino Cagliari
da NielsenlQ, si continua a
cercare soluzioni per soste-
nere un mercato che preve-
de un andamento piatto dei
consumi a fine 2024. Tra mi-
cro-territorialita, polarizza-
zione della capacita di spesa
delle famiglie e anche biodi-
versita a rischio (che in-
fluenza la disponibilita del-
le risorse e la vendita conse-
guente dei prodotti), il tra-
guardo finale da tagliare ri-
mane rispondere alle varie
e sempre pil specifiche esi-
genze dei consumatori, man-

tenendo in equilibrio i conti

delle insegne della grande

distribuzione moderna

(gdo) tra costi in crescita e

margini in sofferenza. La
mdd puo esse-
re una solu-
zione.

Crai gio-
cadue parti-
te

In questo
scenario in
cui la gdo de-
ve lavorare
sulla soddi-
sfazione del-
la clientela,
c’e il caso del

gruppo Crai (recentemente
diventato una societa bene-
fit) che corre su due binari:
presidia la prossimita con le
superette (0o mini-market
sui 300 metri quadrati) per
fare con comodita la spesa
di casa e, poi, punta invece
sulla convenienza continua-
tiva col piu recente format
Tuttigiorni (e negozi intor-
no agli 800 mq), secondo la
formula ormai molto diffusa
anche in Italia «everyday
low prices». Con linsegna
Tuttigiorni ci sono gia cin-
que negozi sparsi in Sarde-
gna, Campania e Lazio. Ora
il nuovo piano retail portera
il format (pur sempre in fa-
se di test) anche in Veneto
(con la prossima apertura il
6 giugno) e in Liguria. Sono
pianificate 10 inaugurazio-
ni complessive fino alla fine
del 2024.

Stop allofferta in ec-
cesso

«Non vogliamo pit un’of-
ferta in eccesso. Allora piu
che ridurre l'assortimento,
miriamo a razionalizzarlo,
a eliminare i duplicati. An-

che nei punti vendita pit pic-
coli», ha spiegato a ItaliaOg-
gi Giangiacomo Ibba, a.d.
di Crai. «Il consumatore de-
ve poter velocemente capire
qual & lofferta di un’inse-
gna. In tutto questo la mar-
ca privata ha un suo ruolo».
Nello specifico della private
label, il gruppo Crai punta
entro il 2027 a una quota di
mercato del 40% dall’attua-
le 22% mentre alivello di fat-
turato il salto da compiere &
verso i 4 miliardi di euro
(sempre nel giro di 3 anni)
dalla soglia di oggi sui 2,5
miliardi. Come si sviluppe-
ralamdd di Crai? «Gia gra-
zie alla semplificazione del-
lo scaffale», ha confermato
Ibba, «0 per esempio presi-
diando spazi non coperti
dallindustria di marca».
Fresco e prodotti territoriali
saranno al centro di questa
espansione della marca del
distributore, un modo an-
che per distinguersi dal posi-
zionamento dei discount.

Marca privata, accordi
o acquisizioni?

Nel momento in cui le in-
segne della distribuzione vo-
gliono estendere il raggio
d’azione delle loro marche,
questa strategia avverra
tramite accordi nuovi o piu
ampi coi fornitori. Ma senza
escludere lacquisizione di
piccole aziende produttrici
locali. «Io sono favorevole a
filiere piu complesse, pit
strutturate», ha dichiarato
Ia.d. diCrai, che cita nel bre-
ve un progetto in essere con
Coldiretti-Confai. Vede poi
come percorso logico prima
una fase di consolidamento,
poi di eventuali operazioni
straordinarie esterne, per
esempio per il suo gruppo
Abbi.
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Il gruppo Crai fa sua la strategia «everyday low prices»

con il format Tuttigiorni: al bando le promozioni con scadenza
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