predominaven els envasos fa-
miliars de 3-4 quilos) ; el gel
de bany ja té meés del 30%
dels compradors inclinats pels
petits formats; el café soluble
de 50 i 100 grams , el 40%
dels consumidors, i també en
I'aigua mineral , el 35% ja son
envasos individuals. El cas de
les pizzes és també especta-
cular la rapidesa en que es-
tem passant de formats fa-
miliars a individuals.

En el iogurt al tamany in-
dividual s'hi ha afegit el con-
cepte salut, el que ha fet dis-
parar les vendes i la seva pe-
netracio a les llars d'avui dia.
Realment el concepte salut ha
revolucionat I'alimentacio, i
el fet de que cada vegada hi
hagi més gent gran ens por-
ta al terreny de la salut pre-
ventiva. Pero no solament hi
ha més seniors preocupats per
la seva salut, sin6 que aques-
ta ha entrat amb forca tam-

Parlem de packaging com a técnica de presentacio del
producte al consumidor, essencialment I'envasat i I'etiquetat.

beé en el mercat adult i jove
perque aquests col-lectius vo-
len estar més en forma. Ara la
darrera moda esta en lasoja i
els seus derivats. En definiti-
va, nous productes per a nous
gustos o necessitats dels con-
sumidors, que tendeixen als
productes de petit format per
personalitzar la seva eleccio.

Per
les empreses
aquests canvis
suposen un repte
important i un cost

addicional en inversio, el

que fa que siguin les
grans marques les que

liderin els canvis, que no

son sempre facils pels
seus efectes sobre
les linies de
produccio

Per a les empreses aquests
canvis suposen un repte im-
portant aixi com un cost ad-
dicional en inversio, el que fa

que siguin les grans marques
les que liderin els canvis, que
no son sempre facils pels seus
efectes sobre les linies de pro-
duccio. Passar al tamany pe-
tit ofereix més complexitat,
amb més costos de produccio
i amb uns disminucio de la
productivitat. Aixo implica
apujar el preu del producte,
que es justifica de cara al fa-
bricant per l'increment del
valor de la marca i de cara al
consumidor perque dona atri-
buts nous al producte, com la
versalitat de poder-lo portar
a la bossa i de consumir-lo
espontaniament i de forma
individual.

En el proper numero par-
larem de com la innovacio en
el producte ha d'incloure més
estrets vincles emocionals
amb els clients. De com els fa-
bricants ens venen més pro-
ductes emocionals que tangi-
bles.
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