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LA scomMmessA. Nuove tendenze

Il mercato globale
sempre piu ghiotto
di prodotti tipici

» Cambio di prospettiva:
I'insularita va sfruttata non
subita. E inoltre, se siamo
ci0 che mangiamo, eviden-
temente, nell'lsola dei cen-
tenari, finora abbiamo man-
giato assai bene. Marketing
pitt efficace non poteva ave-
re Pagroalimentare sardo. E
il consumatore internazio-
nale, che per questi profumi
ha un naso formidabile, non
aspetta altro. Lagroalimen-
tare sardo € vincente nella
tavola internazionale, ma
oggi piu di ieri deve coniu-
gare tradizione e innovazio-
ne.

IL PATTO DEL CARASAU. Da-
vide Ferreli, titolare del-
l'azienda SardA.Pan di La-
nusei, parla delle tendenze
di mercato: «Il carasau? Lo
puoi presentare nella versio-
ne tradizionale, racconti la
sua storia, il grano sardo ne-
cessario per produrlo e le ca-

¢ quello di lavorare i prodot-
ti sardi con materia prima
sarda. «Le specialita dell'Iso-
la sono conosciute e apprez-
zate da chi viene qui in va-
canza. Noi, ora, portiamo i
nostri prodotti vicino alle lo-
ro case».

ProtAGoONIsTI. Non subire
la globalizzazione ma esser-
ne parte attiva in questo pro-
cesso di vendita ¢ la priorita
delle otto aziende che han-
no firmato il contratto di re-
te. «La richiesta del mercato,
diversificato e attento ai no-
stri prodotti tipici, & altissi-
ma», ribadisce Mario Masili,
azienda Tipico di Fonni. «Si
tratta di andare incontro a
queste nuove esigenze senza
alterare la caratteristiche del
prodotto». Come il Savoiar-
done, il biscotto tipico di
Fonni. «Il consumatore della
Penisola oggi ha imparato a
conoscere e apprezzare que-

ratteristiche or- sto  prodotto
ganolettiche. ’ che ¢ passato da
Ma presentato L'APPELLO biscotto di ri-
in piccole con- «Educare correnza a un
fezioni puo mercato di lar-
tranquillamen- 4 un Consumo 4, consumo».
te scalzare di specialita L'oBIETTIVO. Se
I'anonima fetta sarde questi sono i
biscottata, pit ’ presupposti,

industrializza- a partire non resta che

ta, per la cola-
zione della mat-
tina. Sfoglia pitt
piccola per un bisogno mo-
derno». Torna sul binomio
cibo-benessere. «Certo, ¢ lo
stile di vita che fa la differen-
za», ammette, «<ma non c’é
dubbio che porcetto arrosto,
formaggi, pane e vino sardo
sono parte integrante di que-
sto mondo integro».

DAL CAMPO AL NEGOZIO. An-
che dallo stabilimento Moli-
no Fratelli Brundu di Maco-
mer la strategia migliore e
quella di puntare sull’agroa-
limentare in limba. Precisa:
«Ma per fare fatturato in pity,
bisogna uscire. E da soli ¢
difficile». Essere isola, alla
fin fine, ha i suoi vantaggi.
«Al posto di chiuderci e far-
ci concorrenza tra noi, pos-
siamo creare una filiera di
qualita che parte dai campi,
passa per il molino e si con-
clude nello stabilimento per
la produzione di pane e pa-
ste». Per Brundu il traguardo

dalla scuola»

fiutare l'onda,
facendo squa-
dra. «L'estero
aspetta il nostro agroalimen-
tare - ribadisce Oliviero Sed-
da (Denti & Company-Sardi-
nia Food) - ma per avere un
ruolo da protagonisti ¢ ne-
cessario fare sistema: non
solo scambiare informazioni
e condividere strategie ma
soprattutto rafforzare la no-
stra presenza nel mercato».
L'EsoRrTAzIONE. Pochi mes-
saggi rivolti a chi abita il Pa-
lazzo: «Serve un’azione di in-
formazione che parta dalle
scuole, sul mangiare sardo»,
sollecita Brundu. Mentre
Ferreli punta sulla forza del
modello di aggregazione «a
cui i nostri governanti, devo-
no guardare e rapportarsi».
Dalle carni ai formaggi,
dalle paste fresche al pane e
al vino: una ricca dispensa
sarda sempre piil frequenta-
ta dal consumatore del Terzo
millennio. (r. 1)
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ConrinpusTrIA. Bornioli: aziende con un forte legame al territorio
«La grande richiesta

per il mangiar sano»

» Un fatturato di circa 40
milioni di euro, 140 dipen-
denti, e un mercato con
ampi margml di crescita. B
il profilo dell’aggregazione
“100% Sardegna”, nata per
valorizzare e promuovere
l'agroalimentare sardo.
«Le otto aziende che
compongono il contratto di
rete sono dei veri e propri
campioni della nostra eco-
nomia», dichiara entusia-
sta il presidente di Confin-
dustria Nuoro, Roberto
Bornioli. «Sono aziende
storiche che vantano tutte
un legame consolidato con
il territorio. Negli anni so-
no cresciute e si sono

strutturate

grazie a un
attento lavo-
ro sulla qua-
lita e sull'in-
novazione

di prodot-
to». Con
Paiuto del-

I'assessorato Roberto Bornioli

tre anni, che
consentira

di piazzare i
prodotti in
una sistema
di distribu-
zione capil-
lare in Italia
e nei princi-
pali centri in

regionale al-

I'Industria, la rete delle im-
prese ha condiviso un pia-
no export per un investi-
mento di 300 mila euro in

Europa e
Usa. «Puntiamo al vasto
mercato statunitense, do-
ve il mangiar sano si coniu-
ga sempre di piu con le

specialita regionali e i pro-
dotti di qualita tipici della
dieta mediterranea». Bor-
nioli parla dei processi di
internazionalizzazione
molto complessi anche per
le aziende piil strutturate.
«Per aprirsi a nuovi merca-
ti occorrono nuove profes-
sionalita e importanti inve-
stimenti. E occorre essere
attrezzati. Per questo - ag-
giunge - ¢ fondamentale fa-
re squadra, unirsi e colla-
borare per un obiettivo co-
mune, in modo da ottimiz-
zare i costi e proporsi con
maggiore forza nei nuovi
mercati».
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