T . 05-2015
millionaire 64

Foglio

Mensile Data

MARHETING
FOOD

di Maurizio Pisani*, esperto@millionaire.it

6 strategie per combattere le grandi marche e
aumentare vendite e profitti della tua piccola

azienda agroalimentare

Questa non

-
e una banana

Focalizzati

Trova una nicchia e concentra tut-

te le tue forze li. Inutile cercare di
competere in un mercato grande, non vince-
resti mai. Focalizzati su un prodotto, o una picco-
la linea di prodotti. Trova la tua specialita e i tuoi
punti di forza

Conosci i tuoi clienti

Individuata la tua nicchia, indaga pit che

puoi su chi compra i tuoi prodotti. Scopri
abitudine, gusti, preferenze. Le grandi aziende per
questo fanno indagini di mercato. Se non hai pro-
prio budget, parla con conoscenti, responsabili di
punti vendita, venditori. Il tuo consumatore non
deve aver nessun segreto per te. E fai la stessa cosa
con il trade: parla con buyer, grossisti e ogni altro
intermediario di vendita. Devi sapere che pensano
della tua offerta e di quella dei concorrenti e qua-
li sono i tuoi punti di forza e quelli di debolezza.

Costruisci una marca forte

La tua marca ha una parte verbale (il no-

me, il claim) e una parte visiva (i colori, il
logo). Sulla base di quanto hai scoperto finora,
sforzati di creare una marca che si differenzi da
quelle dei concorrenti: cioe, che prometta ai con-
sumatori qualcosa di diverso dagli altri. In piu, fai
in modo che la tua marca si distingua dalle altre:
con colori diversi, un logo speciale. Non imitare
quello che c'¢ gia sul mercato: devi fare qualcosa
di diverso. Diverso, oviamente, in maniera tale da
offrire a chi deve acquistare dei benefici interes-
santi e che non trova negli altri prodotti.
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Definisci la tua
offerta
Sviluppa buoni pro-
dotti, che mantengano quanto prometti. Uti-
lizza un packaging insolito, comunicativo. Crea
qualcosa che possa interessare i consumatori e
anche il trade. Ricordati: marca e offerta devo-
no essere coordinate e integrate. Se la tua marca
promette alta qualita, non puoi accontentarti di
un prodotto medio e di un packaging normale.

Distribuisci i tuoi prodotti

Adesso devi fare in modo che i tuoi pro-

dotti arrivino sugli scaffali dei punti ven-
dita. Scegli bene i canali di vendita ideali e pre-
para una buona presentazione della tua offerta.
Metti in risalto quali sono i vantaggi per il nego-
ziante nel trattare i tuoi prodotti, allargare I'as-
sortimento? Aumentare il suo margine di contri-
buzione? Offrire ai suoi clienti qualcosa di par-
ticolarmente innovativo? Ricorda: al buyer non
importa di te, ma solo del suo business.

Crea spazio nella mente di chi

compra

Ora devi convincere chi va a far la spesa
che deve scegliere proprio i tuoi prodotti. Inizia
dai punti vendita in cui sei presente: con promo-
zioni, degustazioni, espositari speciali. Solo quan-
do i tuoi prodotti saranno presenti in un numero
elevato di punti vendita potrai iniziare a pensa-
re alla pubblicita, sia con mezzi classici (radio,
stampa, tv ecc) sia piti moderni (social me-
dia e Web).
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