ItaliaOggi

Quotidiano - Dir. Resp.: Pierluigi Magnaschi
Tiratura: 15227 Diffusione: 15028 L ettori: 69000 (DS0006901)

) DATA STAMPA

44°Anniversario

04-GEN-2025
dapag. 14/ fogliol/2

Dati Coop. Famiglie disposte a spendere ma pesa la bolletta. Promozioni sempre centrali

Gdo, clienti tenacemente cauti

Dall’auto al cellulare, tramontanoiprodottiicone del ‘900

DI MARCO A, CAPISANI
consumatoriitaliani si sen-
tono meno costrettiaridur-
re le spese familiari ma ri-
mangono pur sempre sobri

e cauti nell’aprire il portafo-
glio. Si annuncia cosi il 2025
del retail lungola Penisola con
i clienti ottimisti che pensano
di aumentare i budget al 22%,
superando per la prima volta
di 6 punti percentuali i pessi-
misti (16%). Ma questi incre-
menti di spesa saranno assor-
biti perlopiu dalle bollette, ol-
trechedalla salutefisicae dal-
la spesa alimentare, stando al-
le stesse dichia-
razioni degli ita-
liani intervistati
per I'edizione in-
vernale del Rap-
porto Coop, con-
dotto adicembre
2024 con due in-
dagini distinte
(una tra i consu-
matori e una tra
gli esperti del
settore). Certo,
c’e¢ un 8% in me-
no che pensa di
dover attingere
ai propri rispar-
mi e un 6% in me-
no che rimandera le spese pro-
grammate, «ma rimangono in
campo le strategie per rispar-
miare gia sperimentate negli
ultimi anni come il ricorso alle
promozioni (lo fara '88% del
campione), la rinuncia al su-
perfluo (77%) e la scelta della
convenienza per il 75%». Del
resto, la parola d’ordine per gli
italiani alle prese col nuovo an-
no & confermata: preoccupazio-
ne nel 40% dei casi, seguita a
distanza da insicurezza e in-
quietudine, anche se non man-
ca chi parla di curiosita (28%),
fiducia (23%) e addirittura ot-
timismo (22%). La crescita at-
tesa delle vendite a valore nel
largo consumo confezionato &
diun contenuto 1,3%.

Quello che emerge ora
chiaramen-
te & un timore

gia  espresso

da molte inse-

gne della di-

stribuzione

moderna, os-

sia che abitudi-
ni di acquisto
natein specifi-
che congiuntu-
re Imacro-eco-
nomiche (il pic-
codell'inflazio-
ne per esem-
pio) stanno di-
ventando
strutturali.

Curioso infatti che, nella midd-

le e upper class, persista ri-

spettivamente un 69% e un

64% di clientela che punta a

mantenere stabile la propria

spesa. Andando poi pit1in pro-
fondita ma a 360°, se una prio-
rita resta per tanti la cura del-
la personanonostante le inten-
zioni di risparmio, allora i ne-
gozi specializzati (con politi-
che commerciali pit aggressi-
ve) potranno vivere un 2025
piu sereno di altri format di
vendita. Allo stesso modo, se
vengono ricercate ancora mol-
to le occasioni promozionali, le
insegne dovranno cercare un
punto di equilibrio con il per-
manenterincaro di alcune ma-
terie prime, non solo cacao e
caffé ma pure riso e derivati
del latte. Infine, come durante
ipicchi dei rincari, ¢i sono sem-
pre famiglie con redditi conte-
nuti che non escludono qual-
che sacrificio sulla spesa di ba-
se, tra cui frutta, verdura e pe-
sce. Colpisce infine il tramon-
to dei prodotti «<icone del 900,
come li definisce il Rapporto

Coop redatto da Albino Rus-

so, d.g. dell'Associazione na-

zionale Cooperative di consu-
matori-Coop, e dall Ufficio Stu-

di di Ance-Coop. Vengono in-
fatti rinviati per un altro anno
almeno, nella grande maggio-
ranza dei casi, gli acquisti di
beni durevoli come casa, auto,
elettrodomestici e tecnologia.
In contrazione addirittura so-
no le intenzioni di acquisto de-
gli smartphone, mito dell’ulti-
mo decennio oggi superato dal-
le preferenze per i piccoli elet-
trodomestici (32% a favore di
questi ultimi; 24% pro cellula-
renuovo).

Lanuova geografia tricolo-
re dei consumi tendera a pre-
miare nuovamente e in misu-
ramaggioreidiscount,’e-com-
merce e per 'appunto i negozi
specializzati (o drugstore) ma
anche i superstore (in crescita
di 15 punti percentuali). Meno
visitati saranno piccoli e gran-
diipermercati e anche i negozi
di prossimita. Limanoma vici-
no alla parita, invece, piccoli e
grandi supermercati (in calo
di4 e 2 punti). Non & infine un
formato di vendita ma rispon-
de sempre allimperativo di
convenienza la marca del di-
stributore, di cuiil 29% dei con-
sumatori crede di aumentare
la scelta. Di conseguenza, a
giudizio dell’85% dei manager
esperti del comparto, la sua
quota di mercato potra aumen-
tare di qui ai prossimi 5-10 an-
ni di altri 6 punti percentuali,
salendo da un complessivo
23% al 29%.

Sono specchio dei tempi,
da ultimo, non solo le abitudi-
nidiacquisto dei clienti ma pu-
re le strategie adottate dalle
aziende. Cosi, se per gli addet-
tiailavorilacrescita del Pil po-
trebbe fermarsi nel 2025 allo
0,5%, a fronte di una previsio-
ne Istat su dello 0,8%, c’& il
77% dei manager che crede sia
necessaria subito I'introduzio-
ne di dazi per proteggersi dal-
le politiche di Usa e Cina.
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Superstore, oltre che discount, e-commerce e drugstore, i format
di negozi con le migliori previsioni di vendita nel 2025
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