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Parlare il linguaggio dei giovani consumatori e seguire i loro valori

L’erosione del potere d’acquisto
influenza inevitabilmente scel-

te e abitudini dei consumatori e

anche e generazioni piu giova-

ni hanno cominciato ad acqui-

stare in maniera diversa, con la
consapevolezza che non biso-

gna piu sprecare», ha detto nel

corso della terza e ultima gior-

nata del Milano Marketing Fe-

stival Giovanni D’Alessan-

dro, direttore canale di Basko e

lead director progetto retail di
Sogegross, tra 1 primi dieci

gruppi privati in Italia nel setto-
redella grande distribuzione or-
ganizzata. «Lo spreco & fatto

non solo dal cibo, ma anche da-
gliimballi e le nuove generazio-

ni» stanno evidenziando I'im-
portanza di «dare valore al cibo, com-
prando al giusto prezzo», oltre a volere
sempre pill una «relazione su misura»
coniretailer. Oggi, ha aggiunto D’Ales-
sandro, «<non esiste piu una divisione
netta fra mondo digitale e mondo fisi-
co. Tutte le piattaforme devono essere
facilmente raggiungibili e soprattutto
iclienti non devono avere la percezione
di essere in ambienti diversi».

In Italia non solo «I’altissimo livello
di inflazione ha cambiato il modello di
consumo», ha sottolineato Francois
Xavier Tah, direttore commerciale di
Dmo, gruppo che gestisce e sviluppa di-
rettamente negozi di cura della perso-
na e della casa e di profumeria, ma gli
acquisti, da parte della Gen Z, di pro-
dottilegati a influencer e creator «obbli-
gano a cambiare la proposta dei nego-
zi». Soprattutto nel beauty, ha conti-
nuato Tah, «ci siamo accorti che alcune
tendenze nascono e si affermano sui so-
cial». Per questo il gruppo Dmo ha da

poco «assunto un social mana-
ger per affrontare le diverse
piattaformein modo strategico.
Chi prima investe sull'innova-
zione tecnologica prima assu-
me la leadership e prima vince
la sfida del futuro».

Per Tkea la Gen Z & «un tar-
get importante», ha spiegato
Laura Schiatti, country mar-

keting manager di Ikea Retail

Italia. «C’¢ grande affinita tra

questo target e Ikea. I valori di

questa generazione, come la so-

stenibilita e 'inclusione, coinci-

dono con i valori» del gruppo

svedese, che «ha un’offerta di

prodotto molto coerente con i bi-

sogni dei piti giovani e con un va-

lue for money abbastanza unico

sul mercato. Tanto che, per la Gen Z,

Ikea & un vero e proprio love brand».

Per questo & fondamentale non solo

«continuare a essere innovativi», ma

anche «cercare di parlare un linguag-

gio che sia il loro linguaggio e che sia
coerente con il linguaggio del brand».

La GenZ & anche unodei target prin-

cipali del business del retail media, I'in-

sieme degli spazi, offline e online, e dei
dati sulle vendite e sul consumatore
cheiretailer possonomettere a disposi-

zione degli inserzionisti. In questo
«mondo nuovo», ha spiegato Alessan-
dro Riva, managing director e digital
media & mediatech lead per Italia, Eu-
ropa centrale e Grecia di Accenture,
«laparolachiave per la Gen Z érilevan-
za», Unarilevanza che dovrebbe fare le-
va anche sulla «prossimita di acqui-
sto», ha continuato Riva, mettendo'ac-
cento sulla «centralita del dato». Oggi,
«possiamo tracciare abitudini di acqui-
sto e spostamento e capacita di spesa
dei clienti e questo & possibile grazie a
nuove sorgenti di dati che vengono da
terze parti: operatori di altre industry
che mettono a disposizione I'accesso ai
datiin modalita sicura».

«Il dato & il gioiello del retailer», gli
ha fatto eco Alessandro Zanotti, ma-
naging director e Accenture Song glo-
bal lead retail media & data monetiza-
tion di Accenture. La «personalizzazio-
ne» & sempre pit «importante» e «l re-
tail media», per il quale «in Italia c’¢
uno spazio di crescita importante»,
«consente al retailer di diventare prota-
gonista della comunicazione con il
cliente. La qualita del dato», ha conclu-
so Zanotti, «determina anche il prezzo
dell’advertising».

Elena Galli
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GEN Z E NUOVE ABITUDINI DI CONSUMO
PER IL RETAIL DEL FUTURO

Dall’alto, in senso orario, Francois Xavier Tah, Laura
Schiatti, Giovanni D' Alessandro, Alessandro Zanotti,

Alessandro Riva
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