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[ retail guarda avanti

[ trend secondo Mark Up

emersi dall'edizione 2014 di Euroshop
Tanti i protagonisti e la tecnologia diventa
sempre piu strumento di distintivita

di Patrick Fontana

na delle edizioni piii ric-

che di idee e soluzioni.

Sicuramente la pit gran-
de per superficie espositiva e nu-
mero di espositori: Euroshop ha
sfruttato stavolta la sua cadenza
triennale per raccogliere quanto
portato sul mercato dai protago-
nisti dello shopfitting negli anni
della contrazione delle vendite
del retail. Molte imprese hanno
dimostrato, nel periodo, di aver
lavorato duramente, per mette-
re a punto proposte che siano in
linea con quanto davvero serve
alretailer moderno, per sostene-
re le sue sfide di competitivita.
Vi proponiamo una piccola se-
lezione tematica di quanto rac-
colto, nelle aree secondo Mark
Up pit calde in termini di pro-
positivita.
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lo Refrigerazione

Se fino a pochi anni fa lo sportel-
lo bussava timidamente alle por-
te del retail, come accessorio per
ibanchirefrigerati, nel 2014 non &
pitt cosi. La paura di intimorire il
cliente mettendo una barriera fisi-
ca fra espositore refrigerato e car-
rello & pressocché sparita: gli at-
ti di acquisto vengono fatti e con-
temporaneamente i distributori
risparmiano sui costi energetici.
Alprogressivo utilizzo degli spor-
tellihanno contribuito senzaltroi
produttori, che hanno migliorato
le prestazioni di ventilazione in-
terne e potenziato le efficienze di
isolamento termico. Tanto che in
alcuni casi si parla anche di mi-
glioramenti del 30% rispetto agli
sportelli della generazione prece-

dente, C'¢ chi -¢ il caso di Grup-
po Epta- halavorato molto sul po-
tenziamento della rotazione de-
gli assortimenti esposti. Come?
Intervenendo sulla reingegneriz-
zazione del banco verticale (este-
tica, illuminazione e materiali),
che esalta la superficie di espo-
sizione permettendo una visuale
totale: porte a tutt'altezza, assen-
zaditetio e montanti per un‘aper-
tura maggiorata dell'8% consen-
tono ai distributori di avere a di-
sposizione un ripiano in piu a pa-
ritadialtezza. Ivetririsultano non
solo piir isolanti, ma con forti ca-
ratteristiche antiriflettenti. All'in-
terno led colorati di semplice ap-
plicazione segnalano immedia-
tamente i ripiani promo. E, infi-
ne, ¢'e la possibilita di utilizzare
spruzzatoridifragranze che gene-
rano impulsi all'acquisto maggio-
rati grazie alla memoria olfattiva,
che scatta all'apertura dello spor-
tello. Per i distributori meno pro-
pensi a forti cambiamenti, i pro-
duttori propongono anche -¢ una
delle opzioni Arneg- di installare
le chiusure direttamente nei ban-
chi acquistati precedentemente.

20 Illuminazione

Con Lavvento del led, grandi e
piccali specialisti del settore il-
luminotecnico sono ripartiti alla
pari. E questo ha scatenato ricer-
ca, sviluppo e offerta. Mai come
nel 2014 il settore dell'illumina-
zione ha svolto un ruolo cosi im-
portante nellambito delle propo-
ste per il retail. Si lavora nella di-
rezione estetica, dove non solo la
luce deve svolgere la sua funzione
di coprotagonista della messa in
scena del singolo prodotto o seg-
mento, ma anche il proietettore
in sé & chiamato a indici di gra-
devolezza e modernita di design,
inlinea conle ambizioni del pun-
to divendita e dell'insegna chelo
ospita. E su questo aspetto che i
marchi pit amati dal mondo del
fashion mantengono senzaltro il
loro vantaggio competitivo.

Anche i materiali ricoprono un
ruolo, come dimostra per esem-
pio il ricorso alla ceramica in so-
stituzione dell’alluminio per de-
terminati faretti, che trovano nel-
lo spessore minimale il loro plu-
svalore. Si tratta di un dissipatore
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1. GranVista a marchio Costan (Epta);
2. Venere Pro | Led Meat per Migros Ti

3. Umdasch the shopping wall

4. Un'idea di esposizione Schweitzer

su progetto di Peter Pichler

di calore pin efficace, ma soprat-
tutto di una soluzione che ren-
de la produzione maggiormen

te sostenibile. Non tutti gli atto-
ri del commercio, pero, hanno la
necessita di guardare all'esteti-
ca come riferimento primario. In
alcuni casi la durata delle presta-
zioni ¢ predominante e qui certe
soluzioni, che si ispirano nelle for-
me agli insegnamenti dei fari in-
dustriali e per parcheggi
incrementato le prestazioni oltre
quanto si potesse auspicare. Con
evidenti vantaggi nella gestione.

hanno

® Realta aumentata
Si fa presto a dire omnichannel
o multicanalita. In realta, il com-
mercio ¢ decisamente alle prese
con i vantaggi della realti aumen
tata. Non ci si limita pit esclusiva-
mente alle etichette dei prodotti o
ai totem di informazioni aggiun-
tive. Le opzioni a disposizione dei
distributori sono in costante au-
mento. Nello stand Wanzl si era
gia visto (2011) un simulatore di
punto divendita nel quale ospitare
digitalmente tutte le richieste del

Circa 2000 espositori internazionali da 53 Paesi

hanno proposto al retail le nuove opzioni per il futuro

oitre 100.000 ingressi professionali hanno

raccolto gli input e sono pronti a riversarli nel mercato

committente per verificarne, in
anteprima, l'effetto e, conseguen-
temente, facilitare il percorso de
cisionale. Nel 2014 il programma
di simulazione & cresciuto in ma
niera esponenziale. Consente or-
mai al potenziale cliente una visi-
ta all'interno del negozio (virtual-
mente ricostruito) carica di parti-
colari e di impressioni realistiche.
Umdasch presentaal retail un’in-
tera parete interattiva. Laspetto di

maggiore interesse nel considera-
re le dimensioni dello spazio-ve-
trina digitale, riguarda la possibi
lita di moltiplicare i punti di na
gazione in touch screen paralle-
li per poter servire contempora-
neamente pit clienti. Interessante
l'adozione di una struttura a cer-

chi concentrici. Tutto resta sotto
gli occhi del consumatore e la ge-
stione ¢ pitimmediatarispettoal-
la struttura ad albero. La vetrina
fariferimento amerce presente in
negozio oppure nell'e-store: con-
sente la prova-prodotto e l'imme-
diato acquisto di un‘altra opzione
colore; come pure l'utilizzo quale
punto di richiamo nelle adiacen-
ze: per esempio alla fermata me

tropolitana. Una volta verificata
l'effettiva presenza della referen-
za la si ritira nello store oppure la
si fa recapitare a domicilio. Infi-
ne La Fortezza: ¢ esclusivista per
I'ltalia del Mobile Mirror. Il dispo-
sitivo si comporta come uno spec-
chio normale, ma essendo digitale
“ritlette”'immagine in differita di
5 secondi. Migliora quindi la pos-
sibilita di verificare la portabilitia
di un abito. Non solo: abilita a fo-
to e mini-video, che possono esse-
re importati via Qr Code sul pro-
prio smartphone.

@ Distintivita
Sulla carta la distinitvita ¢ sem-
pre stata la chiave del commer-
cio. Troppo spesso F'omologazio-
ne dell’'offerta ha avuto la meglio,
soprattutto per quanto concer-
ne le tipologie distributive. In tal
modo i protagonisti dei vari cana-
li hanno finito per assomigliarsi.
La crisi sta mettendo in dubbio
questo modo di procedere, in par-
ticolare quando si dimostra pre-
ante nei confronti dichisa osa-
re. La distintivita odierna puo ri-
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guardare singoli negozi e non ne-
cessariamente essere implemen-
tata in tutta la rete.

Cosi, fra gli store designer, ¢'¢ chi
si specializza nel lavorare fianco
a fianco con il cliente retailer nel-
la ereazione di un negozio unico.
Gruppo Schweitzer riticne che
sara in modo particolare il de-

partment store a lavora On uné
forte attenzione all'un
goli negozi. La distintivita propo-
sta dagli altoatesini ¢ fortemente
marcata dal localismo: sono i gio-
vanidesigner a garantire pensiero
fresco e originale nel commercio,
mentre le grandi firme rischiano
di omologare maggiormente la
creativita, In pil: la riproposizio-
ne di concettiantichiin nuove for
me. Cosl, per esempio, la bottega
del barbiere puo divenire il fulcro
dell’'offerta uomo vista la sua an-
tica capacita di richiamo. Oppu-
re ¢i si pud buttare nel futuro sen-
za remore: una linea alimentare
proiettata nel 2020, fatta di store
brand massimamente premium,
a base di biofood che non ¢'é: con
insetti, larve, marmellate d'erbe ¢
petali di fiori. m

adeisin-
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