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DIVENTANO CUSTOMER-ORIENTED

I cliend, oggi, sono
sempre pit oricn-
tati verso le inno-
vazioni che aumen-
tano I'cfficienza
dci punti vendita ¢
allo stesso tempo
migliorano I'espe-
ricnza d’acquisto.
In tutdi gli ambiti
retail, dal food al
fashion, i player
puntano soprat-
tutto sulle integra-
zioni delle nuove
tecnologic.

Stefania Lorusso
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0po un perio-
do di estrema
contrazione dei
consumi e di in-
certezza durante il quale
i retailer hanno adottato
prevalentemente la filo-
sofia del riutilizzo delle
loro vecchie tecnologie,
0qgQi stiamo assistendo
ad un cambio di rotta:
¢'é una forte propen-
sione al cambiamento e
una maggiore attenzione
all'esperienza d'acquisto
del cliente. Dopo tanto
tempo, si riassiste ad un

reale interesse per l'inno-

vazione da parte di tutti i
retailer in ogni segmento
dell'industry, anche dai
pit conservatori e refrat-
tari alle novita come gli
hard discount. La neces-
sita, per il settore delle
attrezzature, e quella

di awicinare di nuovo il
cliente e per fare questo
occorre differenziarsi
attraverso un format di
vendita distinguibile e
preciso, e sullintegrazio-
ne della tecnologia all'in-

terno del proprio negozio.

INVESTIRE SU LAYOUTE
ASSORTIMENTO

In questo scenario sem-
pre piu complesso &
necessario per i retailer
saper affrontare al meglio
i nuovi strumenti digitali,
che stanno cambiando

la shopping experience,
che dovra essere sem-
pre piu al centro delle
loro strategie. «Infatty,

- spiega William Pagani,
group marketing direc-
tor di Epta - pur avendo
a disposizione gli stru-
menti pit innovativi per
fare la spesa e dialogare
con produttori e distribu-
tory, 0ggi il consumatore
sembra premiare valor
“tradizionali”: la qualita
garantita, la naturalita, il
biologico, il benessere, il
territorio, lambiente. E
torna ad apprezzare le oc-
casioni di socialita, come
L3 possibilita di interagire
con il personale dei ban-
chi assistiti 0 consumare
un pasto all'interno del
punto vendita». Dal canto
loro, i retailer rispondono
a questo trend agendo
non solo sugli assor-

Wilkam Paaani. Group Marketina Director di Epta

timenti, ma anche sul
layout del punto vendita:
per valorizzare le catego-
rie di prodotti in crescita,
investono nei segmenti
premium e in corner de-
dicati (dalla gastronomia
al sushil.

«La refrigerazione com-
merciale ¢ chiamata a
giocare un ruolo sempre
pil importante, coniugan-
do expertise, innovazione
e personalizzazione delle
soluzioni proposte, per
offrire ai Clienti degli
store un‘esperienza indi-
menticabile e gratifican-
te: ¢ questa la strategia
vincente adottata da Epla
e racchiusa dal claim
“#EptaExperience is the
way ».

UNO SGUARDO Al TREND
ATTUALI

In un mercato in piena
evoluzione come quello
delle attrezzature una
delle tendenze @ quella di
ridurre le superfici di ven-
dita offrendo comunque
pill servizi, pit ristruttu-
razioni rispetto a nuove
aperture, «Gli ipermercati
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