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DISTRIBUIRE VALORE È LA VERA SFIDA
Horeca un elemento strategico per la competitività del sistema.
Oggi più che mai siamo chiamati a interpretare con responsabilità il 
ruolo che la distribuzione svolge all’interno della filiera. 
L’articolo 13 della Legge 11 marzo 2026 n. 34, che ha riconosciuto e 
definito la figura dell’operatore della distribuzione, ha rafforzato la 
consapevolezza dell’importanza strategica delle nostre imprese. 
Una consapevolezza che deve tradursi in qualità del servizio, inno-
vazione, competenze e vicinanza ai clienti.
Il distributore non è semplicemente un intermediario commerciale, 
ma un soggetto che crea connessioni tra produttori e punti di consu-
mo, contribuendo alla crescita dell’intero ecosistema del fuori casa.
Per questo è necessario continuare a investire in digitalizzazione, 
sostenibilità e professionalità. 
Sono leve indispensabili per affrontare un mercato in continua e-
voluzione e rispondere alle esigenze di clienti sempre più attenti e 
consapevoli.
Come Italgrob continueremo a lavorare per valorizzare il ruolo della 
distribuzione e rafforzare il dialogo con tutte le componenti della 
filiera. Una filiera che ogni giorno sostiene l’economia dei territori 
e contribuisce al successo del fuori casa italiano. Perché distribuire 
prodotti è importante. Distribuire valore lo è ancora di più. 

Antonio Portaccio
presidente Italgrob

L’estate rappresenta uno dei momenti più importanti per il fuori casa 
italiano. È il periodo in cui il turismo si intensifica e migliaia di imprese 
dell’Horeca concentrano una parte significativa del proprio fatturato. 
È anche il momento in cui emerge con maggiore evidenza il ruolo 
della distribuzione, essenziale per il corretto funzionamento dell’in-
tera filiera.
Negli ultimi anni il nostro settore ha affrontato trasformazioni pro-
fonde. L’aumento dei costi operativi, la pressione sui margini, il cam-
biamento delle abitudini di consumo e una domanda sempre più 
frammentata impongono nuove riflessioni. In questo contesto non 
è più sufficiente ragionare esclusivamente in termini di volumi. La 
vera sfida è creare valore.
Per i distributori beverage questo significa garantire continuità di 
servizio, interpretare le esigenze dei clienti, supportare gli operatori 
nella costruzione degli assortimenti e accompagnarli nella lettura 
dei nuovi trend di consumo. Significa essere presenti sul territorio e 
saperne cogliere peculiarità e opportunità.
L’Italia è un Paese caratterizzato da realtà molto diverse tra loro. 
Le esigenze di una località turistica non sono le stesse di un centro 
urbano o di un’area montana. 
È proprio questa capacità di adattamento che rende la distribuzione 
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