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Walmart spiazza tutti e cambia look a ben 10mila prodotti

COSE DA MARKETING ' DALLANEWSLETTER MARKETINGOGGI

DI SABINA RobI

n’operazione di re-

styling di una pri-

vate label di porta-

tastorica. Immagi-
nate di entrare nel vostro
supermercato preferito e
di scoprire che decine di
quei beni che acquistate
ogni settimana, magarida
decenni a questa parte,
con quelle confezioni immu-
tabili che amate tanto, non
ci sono pit. Al loro posto gli
stessi prodotti, ma con una
veste nuova di zecca.

quello che sta succe-

dendo negli Usa dove il
colosso della gdo Walmart
spiazza tuttii competitor e
decide diridisegnareil pac-
kaging di ben 10mila refe-
renze alimentari edi consu-
mo del suo brand principa-
le, cioé la private label
«Great Value» lanciata nel
1993. In pratica un nume-
ro enorme di confezioni da
riprogettare, col rischio, pe-
raltro, cheiclienti disorien-
tati facciano poi fatica a ri-
conoscerle sullo scaffale.
Una mossa destinata a far
scuola, ancor pit audace se
si pensa che oggi i prodotti
«Great Value» si trovano in
nove famiglie su dieci negli
Stati Uniti e che ogni setti-
mana circa 280 milioni di
clienti e soci visitano gli ol-
tre 10.900 negozi Walmart
e i suoi siti di e-commerce
in 19 paesi.

Ma proprio per garan-
tireuna transizione sen-
za intoppi, per abituare i
consumatori a questo cam-
biamento e testare gli effet-

ti sul campo, o meglio nel
carrello della spesa, il lan-
cio avverra in fasi successi-
ve nei prossimi due anni.
Si partira dalle confezioni
degli snack salati, tanto
amati dagli americani, per
poi estendersi, categoria
per categoria, a tutti gli al-
tri prodotti.

Ma che cosa troveran-

no esattamente sugli scaf-
fali d’ora in poi i clienti di
Walmart? Il packaging rin-
novato di «Great Value» &
stato ovviamente progetta-
to pensando sia all’estetica
che alla funzionalita. Intro-
duce un’identita visiva piu
moderna con l'obiettivo di
migliorare non solo la visi-
bilita del prodotto nei nego-
zi, ma anche sulle piattafor-
me digitali, fiori all’occhiel-
lodel brand. In particolare,
& previsto il posizionamen-
to uniforme delle informa-
zioninutrizionali e delle in-
dicazioni sui possibili <bene-
fici» in tuttii prodotti alimen-
tari «Great Value», ma ver-
ranno introdotti anche indi-
catori visivi piut chiari per
aiutare clienti e addetti del
supermercato aidentificare
e selezionare rapidamente
gli articoli corretti, il tutto
accompagnato da «un look
coerente e moderno che mi-
gliora la visibilita e incorag-
gial'esplorazione del prodot-
to», come ha spiegato Wal-
mart.

E a guardare le prime
immagini dei nuovi pac-
kaging, postate sul web
dal colosso di Bentonville
(Arkansas), lo sforzo & sta-
to premiato, il risultato &
davvero accattivante. Del

resto, I'investimento della
gdo nei marchi privati &
fondamentale per riuscire
atenereil passo con la con-
correnza sempre piu ag-
guerrita e per assecondare
le preferenze dei consuma-
tori che ormai mutano con
grande rapidita. Ad esem-
pio, Walmart lo scorso au-
tunno ha annunciato
I’obiettivo di eliminare i co-
loranti sintetici dai suoi
marchi alimentari privati
entro gennaio 2027 e que-
stocambiamento, oltre a es-
sere comunicato, dovra es-
sere valorizzato anche sul
packaging dei prodotti.

Ilrebranding delle pri-
vate label &, comunque,
un fenomeno in crescita. In
tutto il mondo i player del-
la gdo sono al lavoro per cer-
care di trasformare la per-
cezione dei prodotti a mar-
chio proprio da dow cost» a
generi certificati e «di alta
qualitd». Ormai & tutta
una corsa a rinnovare, so-
prattutto, le linee pre-
mium,

Si sta diffondendo
sempre piu, peraltro, la
tendenza a far sparire del
tuttoil nome del supermer-
catodalle confezioni per da-
re indipendenza e caratte-
re autonomo alle linee di
prodotto con T'obiettivo di
conquistare nuove fasce di
clienti, con un occhio parti-
colare ai giovani. Un capo-
lavoro del marketing, un
colpo da veri maestri quan-
dolalineaindipendenterie-
sce a riscuotere successo,
ma di certo una strategia
non alla portata di tutti.
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Alcuni dei prodotti di Walmart oggetto di restyling
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