
Tattica senza strategia è la confusione prima della sconfitta 

I l  rapporto tra la Partner e la CGM surgelati è lungo quasi quanto

tutta la nostra storia. Sono stati infatti tra i nostri primi clienti e in

26 anni i progetti fatti insieme e i traguardi raggiunti non si

contano più. Di sicuro abbiamo visto con orgoglio quest'azienda

crescere moltissimo fino ad arrivare ad essere una tra le prime 4

aziende del loro settore di riferimento. Con la CGM abbiamo

condiviso progetti di f inanza agevolata, di riorganizzazione

commerciale e recentemente di transizione digitale e passaggio

generazionale.

Uno dei progetti più interessanti e longevi fatto insieme è stato

sicuramente quello che abbiamo realizzato nell 'area marketing.

Come spesso accadde tutte le attività legate al marketing erano in

capo al t itolare dell 'azienda, Giuseppino Marinangeli, con le

crit icità che questo comporta. La nostra proposta è stata quella di

affidare alla nostra consulente, Milena Gagliardi, in outsourcing

tutte le attività di marketing. 

La situazione iniziale vedeva un'azienda da sempre attenta alle

innovazioni di prodotto, al supporto al cliente in termini di servizio

e promozione e alla comunicazione in generale, ma era carente

tutta la parte relativa alla pianificazione strategica quindi al

posizionamento aziendale, al lancio di nuove linee, alla

misurazione dei risultati, alla definizione di budget e obiettivi

aziendali. 
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Identificare una proposta di valore distintiva e incentrare su di

essa la comunicazione e i progetti futuri

La sfida che abbiamo condiviso e gli obiettivi che ci siamo dati sono

stati:

1.

  2. Rafforzare i l  legame con i l consumatore finale (horeca) per

migliorare la conoscenza dell 'azienda e per attuare una strategia

push di disintermediazione.

 3. Staccarsi dalla competizione di prezzo, posizionarsi nella fascia

alta di mercato

 4. Migliorare la penetrazione in altri canali (GDO, catene della

ristorazione,..)

POSIZIONAMENTO

abbiamo analizzato i competitor e coinvolto collaboratori interni ed

esterni e la forza vendita, per individuare valori meno presidiati che ci

differenziassero dai competitor. In funzione di queste revisioni

abbiamo gradualmente rivisto i principali strumenti di comunicazione

CONSUMATORI FINALE

L'azienda tradizionalmente uti l izza i l  canale lungo dell ' ingrosso

perdendo in parte i l  contatto con i l cliente finale Horeca. Era

necessario rafforzare questo legame innanzi tutto ampliando il data

base contatti , con questo scopo è stato creata una guida di tipo

manageriale da uti l izzare in attività di lead generation. L'operazione

ha generato 200 nuovi contatti da inserirre nel Data base.

Successivamente sono state avviate comunicazioni costanti a questo

target aumentando la fedeltà e la conoscenza del brand. Le visite al

sito sono passate in un anno da 8.170 a 10.514 

NUOVE LINEE DI PRODOTTO

L'obiettivo era di posizionarsi nella fascia alta di mercato e servire meglio target emergenti nell 'Horeca attenti ad

un'offerta di qualità. Abbiamo, quindi, lanciato sul mercato una linea di altissima qualità e portatrice di innovazione, è

nata così la l inea Grand'or gourmet, per la quale abbiamo coinvolto uno chef stellato che ha sviluppato per noi 4 referenze

uniche e un ricettario da uti l izzare come componente di servizio e strumento di lead generation.

Concluso i l  lancio di questa l inea, ci siamo subito concentrati sull 'urgenza di cogliere un altro importante trend, quello

dell 'aumentato consumo di cibi vegetariani. L 'azienda aveva già una linea vegetale che è stata arricchita di nuove

referenze e per la quale è stata costruita tutta la comunicazione e l ' immagine coordinata.

INGRESSO IN NUOVI CANALI

L'azienda soffriva di una pericolosa dipendenza dal canale Ingrosso e Horeca, abbiamo, quindi messo a punto una linea

retail caratterizzata da una serie di driver legati alla digitalizzazione, alla sostenibil ità ambientale e all 'ampiezza della

gamma. Ne è nato un progetto unico nel suo genere con un packaging innovativo e dei prodotti non presenti attualmente

nella GDO.



Affidare la fase strategica ed operativa ad un consulente esterno ha fatto si

che le attività legate alla ricerca di partner, alla definizione dei progetti, al

coordinamento dei vari fornitori non fossero più in capo esclusivamente alla

dirigenza con conseguente maggiore efficienza, risparmio di tempo, certezza

del risultato. La collaborazione nell 'area marketing iniziata nel 2019 è tutt 'ora

in corso ed ha innescato nel frattempo, una serie di altri progetti, in ambito

digitale, riorganizzazione risorse umane, formazione.

Per noi è stato un piacere contribuire in parte al cambiamento e alla

crescita di questa storica realtà, abbiamo chiesto a Giuseppino

Marinangeli, nostro referente interna, come avesse vissuto questa

collaborazione.

"I l  rapporto con Partner è iniziato circa 25 anni fa come collaborazione per

accedere a dei finanziamenti legati al nostro settore produttivo,

agroalimentare, poi successivamente la collaborazione è stata allargata ad

altre attività anche di gestione ordinaria del nostro lavoro.

Fin da subito i l  punto di forza è stata la sintonia tra le parti , collaborare per

degli obbiettivi comuni e raggiungerli fino a diventare un partner (al di la del

nome dell ’azienda) di riferimento per svariate attività della CGM dalla vendite,

alla digitalizzazione, dal marketing, alla logistica, eCommerce, export, nuovi

prodotti, social si è intervenuti in molteplici campi diventado per l ’azienda il

principale riferimento dal punto di vista delle consulenze.

I benefici sono molteplici, ogni azienda deve darsi delle priorità e delle

mansioni, certe operazioni o si svolgono internamente o vanno delocalizzate

all ’esterno e per questo collaborare con una azienda organizzata porta dei

benefici, avere le persone giuste che ti seguono e ti organizzano il lavoro ha

portato per noi dei cambiamenti epocali ed i relativi vantaggi, soprattutto con

l’ inserimento di Milena Gagliardi come esperta marketing ed organizzatrice di

varie attività in diversi ambiti e diventata per la CGM una figura su cui

spostare i nostri processi e a cui affidare mansioni importanti.

Tutte la varie attività vengono per la maggior parte finanziate con l ’ausil io di

vari bandi regionali o europei, questo è un altro aspetto fondamentale della

nostra collaborazione con la partner, trovare le risorse per le ,nostre necessità


