nche per quanto riguarda il pesce

fresco, la gdo -che del resto ha il
merito di aver contribuito a “demo-
cratizzame” il consumo- ha ormai su-
perato le pescherie specializzate e i
mercati ambulanti. Grazie, appunto,
al buon rapporto qualitd/prezzo, alla

rassicurazione offerta sul piano igieni- -

co-sanitario, ma anche all'ampiezza
dell'assortimento -la media & di un
minimo di 25 referenze, che superano
le 50 negli ipermercati-, si stima che il
canale veicoli ormai il 75% dei volumi
di vendita al dettaglio annui. Per capi-
re quali sono gli spazi di migliora-
mento nella gestione di un settore
tanto delicato quanto complesso, ci
siamo rivolti a Valentina Tepedino,
che proprio sulla consulenza tecnico-
scientifica nel settore ittico ha fondato
una delle sue numerose attivita pro-
fessionali, che spaziano dall'ambito
accademico a quello ispettivo.

Quali sono le principali criticita
che i retailer si trovano a dover af-
frontare per garantire un buon li-
vello di offerta in pescheria?

La gdo deve fare i conti pricipalmen-
te con due aspetti: le quantita -che
devono essere tali da poter soddisfa-
re la domanda, e in particolare I'ele-
vata rotazione del sabato- e i prezzi,
che oltre a risultare competitivi rispet-
to a guelli delle altre insegne devono
garantire una buona marginalita, per
compensare le perdite, piuttosto ele-
vate, rappresentate da scarti e inven-
duto. Il risultato & che il mercato di ri-
ferimento & sempre piti globalizzato, il
numero dei fomitori aumenta, cosi

come la loro distanza. Sale, poi, an-

che il pericolo per i retailer stessi di in-
correre in frodi di cui -a fronte delle
sempre piu frequenti visite ispettive
da parte delle Capitanerie di Porto,
deputate al controllo delle etichettatu-
re- rischiano poi di risultare essi stes-
si corresponsabill,
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Come rendere piill profit
il nesce fresco? Ment

Quali sono i problemi piu ricorren-
ti e da chi/cosa dipendono?

Il tutto nasce dal fatto che I'assorti-
mento viene costruito sulla domanda.
In pratica, per la gdo & fondamentale
poter proporre sempre e comungue
quelle 10-20 specie pit richieste e per
poterlo fare spesso si & costretti a in-
terpellare svariati fornitori: solo per il
pesce spada, una catena ne ha in
media una quindicina. Cosl, spesso
accade che sul banco di vendita si al-
ternino -magari senza che il retailer ne
sia consapevole- specie simili, ma in
realta diverse, e non solo per prove-
nienza. Formalmente spesso I'eti-
chettatura risulta a norma, ma una
corretta gestione del reparto richiede-
rebbe una trasparenza maggiore.
Non c'e nulla di male se in mancanza
di sogliole nostrane si propongono
quelle atlantiche, ma la sostituzione
dovrebbe risultare pili evidente e, so-
prattutto, il prezzo deve essere quello
corretto.

Come funziona oggi il sistema de-
gli acquisti e come si potrebbe ot-
timizzare?

E praticamente finita l'era dei compra-
tori al mercato ittico allingrosso. Una
volta, il compratore andava a sceglie-
re il prodotto al mercato allingrosso e
dungue la scelta non era solo dipen-
dente dal prezzo. Oggi, invece, i
buyer comprano direttamente da
aziende produttrici in ltalia o allestero,
0 da aziende intermediarie, e spesso
anche attraverso aste telematiche ...
Il sisterna migliore sarebbe un perfet-
to affiancamento tra ufficio acquisti e
controllo qualita. Una strada che al-
cune insegne hanno gia iniziato ad in-
traprendere.

Basta questo per conciliare dispo-
nibilita, qualita e trasparenza?
Nella maggior parte dei casi si. Se &



vero che un prezzo di acquisto troppo
basso dovrebbe rappresentare il pri-
mo campanello d'allarme, il controllo
qualita spesso ha gli strumenti per
smascherare a monte i tentativi di fro-
de, senza aspettare che il prodotto ar-
nvi in piattaforma, o addirittura nel
punto di vendita. Un altro tassello fon-
damentale, tuttora mancante nella
quasi totalita delle insegne, & una figu-
ra competente in grado di verificare la
rispondenza della bolla alla merce in
consegna presso la piattaforma. Che
da un punto di vista igienico-sanitario
& a posto, perché & gia stata control-
lata dagli organi preposti, ma da quel-
lo merceologico magari no. E il ban-
conista non sempre e in grado di ac-
corgersi di differenze magari minime -
come il colore di una pinna- ma indi-
cative di una sastituzione di una spe-
cle con una meno pregiata. Per farlo
serve formare personale specializza-
to: piti che un costo, un investimento,
se si considera che le sanzioni appli-
cate sono sempre piu salate, quando
non sfociano addirittura nel penale.

Come si immagina il reparto pe-
scheria del futuro?

Per ridare valore alla parola fresco, il
mio auspicio & che |'offerta del banco

assistito si caratterizzi, localmente e
stagionalmente, concentrandosi sulle
specie nostrane tipiche, sia di mare
sia d'acqua dolce. Certo, richiede pitl
impegno sia per quanto riguarda la ri-
cerca dei fomitori sia per guanto con-
ceme la gestione degli acquisti e del-
le consegne, che andrebbe decentra-
ta. E poi nella comunicazione in-store
per informare il consumatore sui plus
dellofferta. Ma sono sicura che alme-
no nelle giuste location lo sforzo ver-
rebbe ripagato. Negli altri casi, meglio
puntare su un buon assortimento di
prodotti a licero servizio, anche gia
puliiti/sfilettati, confezionati in atm e
magari dotati di etichettatura intelli-
gente -gia attiva in Giappone e di

prossima introduzione nei paesi Ue--

per rassicurare il consumatore sulla
corretta conservazione del prodotto, ||
lutto affiancato da un'offerta di surge-
lati ittici di qualita.

Oggi circa il 70% del pesce com-
mercializzato in ltalia proviene da
altri paesi. Quali argomenti utiliz-
zerebbe per convincere un buyer a
preferire il prodotto nostrano?

A parte la possibilita di rendere pit di-
stintiva F'offerta, il nostro pescato & pit
saporito poiché, dal punto di vista
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sensoriale, nel Mar Mediterraneo
mangia meglio. A differenza di altri
Paesi della UE, Iitalia ha una piccola
flotta di piccole barche che pescano
uscendo la notte, oppure per pochi
giorni, e rientrano in porto, mentre gl
altri ne hanno una grande caratteriz-
zata da poche barche oceaniche che
stanno fuori molti giormni pescando
tanto. Il pesce che peschiamo nel no-
stro mare potrebbe, dunque, arrivare
sui banchi di vendita in pochissimi
giorni, sempre che venga gestito cor-
rettamente dal punto di vista logistico.
Il nostro mare & stato sovrasfruttato
per molte specie che ora si trovano
con maggiore difficolta (spada, tonno
ecc) e peschiamo in quantitd pesce
pochissimo conosciuto dal consuma-
tore italiano (sgombri, suri, tonnetti,
tombarelli ecc). Invertire la tendenza
sarebbe quindi utile, sia per salva-
guardare le specie a rischio -quindi la
loro disponibilita anche in futuro- sia
per valorizzare quelle minori che at-
tualmente vanno sprecate perché
non trovano sbocco di mercato. |l che
significherebbe per i retailer dare di-
stintivita alla propria offerta in un'ottica
di qualita, freschezza e sostenibilita,
ambientale ma, in quanto antispreco,
anche etica, E sufficiente?

Fiorenza De Vincenzi




