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Le dieci tesi sul retail ‘

i | retail e, per definizione, il settore economico piu vicino al
consumatore

E quando il consumatore cambia anche il retaill cambia .

Queste trasformazioni non sono mai neutrali ; spariscono
Insegne, si cancellano aziende mentre altre vincono e Si
trasformano Iin leader.

Cavalieri Retalling, forte della sua esperienza nel mondo retail ,
propone dieci trend che caratterizzeranno Il settore a livello
nazionale ed internazionale

Questo lavoro vuole anche essere una risposta alle dieci tesi di
Gian Paolo Fabris al fine di ribadire che il marketing (e il retall
marketing) non e morto ma sta rigenerando sé st e€s.s 00
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Nett reputatiohion custémerer caree: le aziende retail hanno una
grande opportunita davanti a loro i la rete .

Per monitorare la propria immagine e la propria reputazione non bastano
pit le indagini cliente e i servizi post-vendita .

E énecessario dedicare tempo per leggere cosa dicono i clienti attraverso i

blog, i social network e i siti di informazione /

I/ ecensumnaiteféore: la comunicazione in rete e le nuove tecnologie della
comunicazione stanno f e d u ¢ a uhonova generazione di consumatori,
non piu acquirenti passivi ma acquirenti informati e desiderosi difidi al og
a pari livello conl 6azi.enda

Il sito corporate non € piu sufficiente per rendere attraente e pubblicizzare

lo spazio vendita ; blog e podcasting saranno i mezzi del futuro per attrarre
\_persone negli store .

/

La multi¢analitalita: trend gia ben consolidato nelle strategie di molte
catene retail , la multicanalita sara una delle chiavi per poter sopravvivere

sul mercato . Il cliente vuole un retail brand accessibile sulla rete, nei parchi
commerciali, nei centri citta e in prossimitd della propria abitazione .
Essere sempre vicino al cliente e fonte di business ! Da studiare con

attenzione, inoltre, i nuovi luoghi di retail come gli aeroporti e le strutture
\sportive :
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Retaili/ entédaimentent: in un futuro prossimo venturo il negozio che
non stimolera il cliente sara un negozio vuoto !
Il cliente vuole essere stupito d al | 6 a 2inennsdl@ dal punto di approccio

del prodotto ; oggi lo shopping € anche, e soprattutto, divertimento singolo
e collettivo . Le aziende di successo faranno fr i deil elénte e si
trasformeranno  anche in produttori di contenuti di intrattenimento  gratuiti

k(per sfruttare | 6 e ¢ o0 ndelntorm) .

/Rﬁ&ﬂil slioppingng expedeneece: | 6 e s p e rdi aquista pud essere

veloce, approfondita, personalizzata o0 spersonalizzata
Oggi, e sempre piu nel futuro, vinceranno le aziende
cliente | 6 esperdd&axzamuin slihea con le esigenze del
replicabile nello spazio e nel tempo .

in grado di dare al
momento e

L 6 e s p e rdi deanczgaweiil diglietto da visita del retail brand

/

Copirge le= nigchieie: la teoria sulla strategia aziendale ha prodotto
negli ultimi anni due intuizioni semplici e per questo geniali: Oceano blu
( A crmeraati liberi daconcor r elatang tpil (di Chris Anderson) .

La long tail (lunga coda) deve essere percorsa da und azi ehe dieole
conquistare quote di mercato e difenderle nel tempo ; non si deve aver

paura di vendere prodotti oggi di nicchia e per pochi ma in grado di essere,
womani, il trend del momento .
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Lowv cestt experdencece: un 6 i n gemerazione di consumatori si &
formata sotto le strategie di aziende che hanno fatto del low-cost il loro
grido di battaglia : Ryanair, Easyjet , H&M, Wal-Mart, Lidl é

Le aziende che in futuro vorranno percorrere questa strada andranno
incontro al successo solo se sapranno permeare | 0 i n tazenda di una
filosofia maniacalmente attenta ai costi; per quanto riguarda i clienti ormai
Qa low cost philosophy é trasversale a tutte le categorie sociali.

(

Vallee fair moneyy nel futuro sard sempre pil
determinante la percezione dei clienti di frequentare un negozio A v i callen o
proprie esigenze di s p e s &on un negozio low-cost ma uno spazio dove
poter trovare Al 6 o c ¢ a®s Unolbueno range di prezzo per una scelta piu

serena . Il cliente vorra sentirsi Avi zieaficdoccol eoh d @ a n gdell
risparmio, continuando ad interagire con un negozio in grado di dare un
\servizio al | 6 aldelle sue asigenze .
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