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N egliUsaegiaarrivato espopolada
tempo, in Europa arrivera presto.
Si tratta del micro-shopping, la nuova
modalita di vendita dei prodotti ali-
mentari che coniuga la distribuzione
online con quella offline: acquisti con
Internet e ritiri subito quanto hai ac-
quistato in un punto vendita. La trova-
ta e della grande distribuzione d’ol-
treoceano, ed ha avuto talmente suc-
cessodaarrivarea coprirein poco tem-
poil 40% degli acquisti alimentari. Per
noi e soprattutto la conferma del ruo-
lo di laboratorio che il comparto a-
groalimentare detiene da sempre.
Il micro-shopping e in effetti il perfe-
zionamento dell'idea di uno dei guru

della distribuzione moderna—-Thomas
Vogler—, che ha cercato cosidi rispon-

dere alla necessita di recuperare i ne-
gozi di prossimita che continuavano a
chiudere. In Italia il micro-shopping &
stato rilanciato dal Corriere ortofrutti-
colo che in una nota ha spiegato come
oggi questo metodo di vendita sia «u-
navera e propria tendenza di mercato
raccolta al volo dagli avanguardisti re-
tailer americani con, in prima linea, la
nuova accoppiata Amazon-Whole
Foods». Tendenza che diventa preva-
lenza dimercato, quindi. Tanto che, ha
detto sempreil Corriere, «<secondo Niel-
senle potenzialita di crescita di questo
settore sono notevoli e potrebbero ar-
rivare agenerare, trail 2021 eil 2023 un
fatturato di 100 miliardi di dollari an-
che dalla maggiore disponibilita di
questi servizi». La parola d’ordine del
micro-shoppinge unasola: velocita. Si
sceglie comodamente in casa davanti
al proprio computer e si ritira subito
dopoinnegozio senza perdere tempo.
E le vendite si impennano. Stando ad
un'altra ricerca, il 34% degli acquiren-
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ti che utilizzano questo metodo com-
pra pit del normale, mentre 1'89% si
dichiara soddisfatto soprattutto perla
praticita del servizio.

Ela cura della scelta attenta e precisa?
Eiltempo speso (bene) per valutare fre-
schezza e salubrita dei prodotti? E la
conoscenzareciprocafracliente e ven-
ditore, fonte di relazioni umane oltre
che di sicurezza? Il recupero dei nego-
zi tradizionali, pare essere in effetti u-
na loro trasformazione in qualcosa di
diverso: semplici punti diritiro di mer-
ci valutate e ordinate altrove.
Lagroalimentare, come accennato pri-
ma, si ritrova cosli ad essere ancora u-
navoltacampo disperimentazione e di
confronto di forme diverse di distribu-
zione e vendita. Nuova frontiera sulla
quale convivono tradizione e innova-
zione, negozi d’'un tempo e grandi cen-
tri commerciali, mercatini dei coltiva-
tori e sottopagati fattorini in bicicletta,
il vecchio e saggio fruttivendolo el'in-
quietante signorina virtuale del web.

© RIPRODUZIONE RISERVATA

ECONOMIA & LAYORO

Piccola Italia senza banche _

. Nestlé punta sull'export dei Baci

Ritaglio stampa ad uso esclusivo del destinatario, non riproducibile.




