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Ecco i fattori che indirizzano le scelte dei consumatori secondo Market Force Information

Spesa, la bussola sono i prezzi

Attenzione pero anche ai prodotti terminati e alle code

Apprezzato il ritiro della spesa presso il punto vendita, servizio ormai presente presso grandi retailer

DI MARCO A. CAPISANI

1 caro-spesa indirizza or-

mai la scelta di gran parte

dei consumatori, anche di

quelli con meno preoccupa-
zioni economiche che non di-
sdegnano pit di riempire al di-
scount la dispensa di casa. Ol-
tre ai prezzi, pero, ci sono al-
tri fattori che indirizzano le
scelte d’acquisto, quasi a sor-
presa. Per esempio, emerge
la mancata disponibilita a
scaffale di un prodotto (63%)
che risulta particolarmente
fastidiosa per i clienti, anche
se i tempi pandemici con la
scarsita di merce esposta so-
no ormai solo un ricordo. Ma
poi ¢’ anche la possibilita di
pagare alla cassa velocemen-
te 0, comunque, senza atten-
dere lo smaltimento di lun-
ghe file (21%). In aggiunta,
pure la gentilezza del perso-
nale di sala spunta come fatto-
reimportante ma con due fac-
ce diverse della stessa meda-
glia. Seda una partela suain-
sufficiente cortesia viene con-
siderata un problema (17%),
dall’altra il consumatore pre-
ferisce non esporre ai com-
messi le difficolta che incon-
tra durante il percorso di
shopping, non trovando un
prodotto o non comprendendo
un’etichetta. Il personale non
& ritenuto un supporto dal
42% della clientela. Questo
succede almeno negli Stati

Uniti, mercato di riferimento
non solo per dimensioni geo-
grafiche, entita del businesse
tendenze future ma anche e
soprattutto perché compren-
de un’ampia varieta di inse-
gnetra cuiil cliente si pud spo-
stare, stando all’indagine con-
dotta su oltre 6.500 consuma-
tori e 46 catene dalla societa
di consulenza Market Force
Information. Supermercati e
non con un’offerta alimentare
che spaziano dai piti conosciu-
ti in Europa come Costco,
Lidl, Walmart, Aldi e Whole
Foods Market fino ai meno no-
ti Kroger, H-E-B o Trader
Joe’s market,

Il rischio per la distribuzione
organizzata é che la clientela,
seinsoddisfatta, decida dispo-
starsi e spendere il suo bud-
get domestico in punti vendi-
ta concorrenti. Negli Usa, per
esempio, gia lo fa il 69% che
riempie il carrello da tre inse-
gne differenti, a seconda delle
occasioni (e ¢’¢ pure un ulte-
riore 25% che oscilla tra due
competitor). E vero che solo
un 2% dichiara formalmente
di avereintenzione di cambia-
re destinazione per la spesa
alimentare ma le famiglie so-
no diventate molto pit accor-
te nell’allocare il portafoglio e
vengono influenzate da piu
fattori (¢’e anche la questione
tempo e la facilitd o meno con
cui raggiungere lo store, tra
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gli altri). Cosi, alla fine, solo
chi & davvero soddisfatto puo
essere considerato un cliente
fedele. A conferma, il 47% dei
molto soddisfatti consigliereb-
be agli amici il suo super con
una predisposizione che arri-
va al 68%; chi & invece abba-
stanza contento (41%) mo-
strauna propensione che si di-
mezza, al 20%, e infine la fa-
scia di chi pensa di essere suf-
ficientemente gratificato
(11%) non va oltre un pit1 con-
tenuto 9%.
Sempre secondo Market For-
ce Information, in definitiva,
il livello dei prezzi e il rappor-
toqualita-prezzo siconferma-
no i primi due parametri di
scelta sul dove fare la spesa
(rispettivamente al 37% e
36%), seguiti dalla varieta
dell’assortimento a scaffale
(26%). Di contro, a breve di-
stanza, si collocano gentilez-
za dello staff di vendita e co-
modita nel raggiungere lo sto-
re (a pari merito, intorno al
21%), poco prima di pagamen-
ti veloci e programmi fedelta
interessanti (entrambe le vo-
ci sono al 20%), fino a scende-
re sulla soglia del 13% per chi
vuole riempire il carrello di
marche del distributore e del
9% per chi presta attenzione
alla possibilita di fare la spe-
saonline, La consegna a domi-
cilio? Un ricordo da Covid;
adesso piace il ritiro presso il
puntovendita.
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