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PASTAS GALLO: A criação de valor para uma love brand1 
 
 
INTRODUÇÃO 
 
Fernando Fernández Soriano2, CEO da Pastas Gallo, estava reunido em dezembro de 
2022 com a sua equipa do Conselho de Administração na sede da empresa em Sant 
Cugat del Vallés (Barcelona), para debater os resultados obtidos durante o ano e refletir 
sobre os desafios que a empresa tinha para 2025. 

O ano de 2022 tinha sido pouco estável do ponto de vista geoeconómico, devido ao 
início da guerra da Ucrânia e as suas consequências económicas, como a subida 
constante da inflação. Embora o LAJIDA da empresa tenha continuado o seu caminho 
de crescimento iniciado em 2020, os anos sucessivos apresentavam desafios 
importantes e incertos para a empresa. 

Fernando e a sua equipa tinham tomado medidas desde 2021 para tentar diminuir o 
impacto da inflação na estratégia da sua empresa. Estavam conscientes de que os 
consumidores podiam adotar pautas de comportamento de compra que afetariam de 
forma negativa a aceitação das inovações da Gallo devido à inclinação a comprar as 
marcas de distribuição (MDD) como já tinham feito durante a crise económica de 2008. 

A empresa tinha de continuar a crescer e, para isso, devia incorporar mais consumidores 
e mais vendas. O Grupo Pastas Gallo tinha tomado várias decisões, entre as quais se 
encontrava o lançamento de uma nova gama de caldos, a aquisição de uma empresa 
elaboradora de comida asiática e propostas específicas dos seus produtos clássicos para 
alguns segmentos de consumidores. 

                                                           
1. Cenário da Divisão de Investigação de San Telmo Business School, Espanha. Preparado pelo Professor 
José Luis García del Pueyo e pela Assistente de Investigação Belén Díaz Carrillo. para ser utilizado em 
aula e não como ilustração da gestão, adequada ou desadequada, de uma determinada situação.  
Copyright © novembro 2023, San Telmo Business School. Espanha. 
Não é permitida a reprodução, total ou parcial, deste documento, nem o seu arquivo e/ou transmissão 
por qualquer forma ou por qualquer meio, seja eletrónico ou mecânico, por fotocópia ou registo por 
outros procedimentos, sem a autorização expressa e escrita de San Telmo Business School. Para solicitar 
cópias ou autorização para utilizar este estudo, é favor contactar o departamento de Edição de Cenários 
em +34 954 975 004 ou por correio eletrónico em casos@santelmo.org. 
2 Fernando Fernández Soriano tinha regressado ao Grupo Pastas Gallo em 2019 após a aquisição pela Proa 
Capital da maioria do seu capital. Anteriormente, tinha sido diretor de marketing desta empresa, antes 
de desempenhar o cargo de Diretor-Geral da Gallina Blanca, de onde vinha antes de ser novamente 
incorporado na Pastas Gallo. Também adquiriu a sua experiência diretiva na Henkel Iberia e na antiga 
Nutrexpa, fabricante da marca Cola Cao. 
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