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ALinkontro, Nig stima nel 2026 undaspesadeliefaniiglie su del 2,6% ma con volumi stabili

Gdo, il carrello e mezzo pieno

I negozirazionalizzano larete mal’e-commerce sorprende

DI MARCO A, CAPISANI
ttenzione ai primi se-
gnali di un nuovo ri-
gurgito inflattivo, co-
me nel 2022, ma con

maggior consapevolezza facen-

do tesoro proprio della crisi
passata. I mercati sono ancora
positivi e al momento non ci so-
no stati ancora impatti dei rin-
cari sul largo consumo. Quindi
¢i sono i tempi per ricalibrare
le strategie aziendali. Per

esempio, un aumento del 10%

dei costi delle utility si pud tra-

durre in aumenti dei prezzi a

scaffale tralo 0,8%e1'1,5% ma

con mesi di ritardo. Resta, co-
munque, il fatto che le previsio-

ni 2026 sono di una crescita a

valore del 2,5-3% e, sul fronte

caldo dei volumi, di una stabili-
ta prossima allo zero, secondo

NielsenIQ (Niq) che ha aperto

ieri a Santa Margherita di Pu-

la (Cagliari) la 41° edizione de

Linkontro, evento dedicato al

mondodel largo consumoin ca-

lendario fino a domani. Che de-
vono fare allora insegne della
grande distribuzione organiz-
zata (gdo) e industria di mar-
ca? Intanto ripartire da dove
nasce il contatto col consuma-
tore finale: i negozi. Se & vero
chelaspesa media (avalore)di
una famiglia aumenta del

2,6%, & altrettanto vero che cre-

sce la frequenza di acquisto

(+7,6%), secondo Romolo de

Camillis, retailer director di

Nig Italia, cosi come il numero

delle insegne visitate (6,3, al

rialzo di 0,4 punti percentua-

li). «Si tratta di un cambiamen-

to strutturale nei comporta-

menti di acquisto, specie delle
famiglie pit giovani con figli,
sia ad alto reddito sia a basso
reddito. Non & detto che si com-
pri di meno ma, sicuaramente,
lo si fa diversamente e in pit
luoghi di shopping», ha precisa-
to ieri de Camillis. Da sottoli-

neare che anche i consumatori
hanno fatto tesoro dei passati
periodi di ristrettezze: se i pro-
dotti freschi restano in cima al-
leloro scelte, hannoil segno po-
sitivo davanti anche frut-
ta&verdura (+5,5%), segnale
che pure le famiglie con minor
capacita di spesa non vogliono
piu rinunciare a c¢ibi salutari.
Piuttosto si risparmia su con-
sumi fuori casa, vacanze e beni
durevoli.

La produttivita dei negozi
torna cosi fondamentale, ricor-
dando che non &1l formatoa de-
terminare il successo mail sin-
golo caso. Parola d’ordine: ra-
zionalizzare. Formato per for-
mato, gli iper sopra i 4.500 mq
e le piti piccole superette risen-
tono infatti di un progressivo
ridimensionamento della rete
che contribuisce a penalizzar-
ne le performance complessi-
ve, a livello di fatturato com-
plessivo nel primo quadrime-
stre 2026; a parita di perime-
tro perd si mantengono, rispet-
tivamente, stabili o in leggera
crescita. C’e poi il caso degli
ipermercati (2.500-4.499 mq)
che mostrano uno sviluppo so-
stenuto ampiamente
dall’espansione della rete e dal-
le aperture ma a parita di rete
si passa da una crescita del
7,4% al +1,3%. Anche la cresci-
ta dei discount si conferma for-
temente legata al’ampliamen-
to degli store, sempre secondo
Nigq, su dello 0,3% a perimetro
costante dal +3,1% a rete cor-
rente. In questo contesto, 1 su-
permercati si distinguono co-
me il canale con il miglior ren-
dimento strutturale: la cresci-
ta registrata risulta poco in-
fluenzata dalle variazioni del-
larete (+2,5% a parita di rete).

L’e-commerce sorprende e
s’inserisce in questo quadro di

forte competizione registran-
dounacrescitadel 13,6%, sem-
predagennaio a giugno di que-
st’anno. Il canale digitale arri-
vaal 19% nel pet e, se abbinato
ainegozifisici specializzati, su-
pera quota 43%. Nella cura
persona, si colloca sul podio di-
rettamente al 3° posto (16,3%),
subito dietro a negozi consoli-
datinelle abitudini della clien-
tela come i drugstore (21,9%) e
farmacie (21,4%). In generale,
dunque, 'e-commerce sembra
premiare i distributori specia-
lizzati piu dei generalisti ma
pure le insegne native digitali
invece di chi proviene dallo
shopping tradizionale. Da no-
tare, a giudizio di de Camillis,
che comprare online non & pit
solo una scelta legata a prezzi
bassi, bensi a un’offerta con un
assortimento pit ampio di
quello di un negozio fisico.

Insomma, «i consumi di-
ventano sempre piu fram-
mentati», ha sintetizzato En-
zo Frasio, a.d. di Niq Italia.
«Siamo anche di fronte a una
alta infedelta: in media, le fa-
miglie italiane frequentano
abitualmente 6,3 insegne
brick & mortar (fisici, ndr)
all’anno. Segnale, questo, di
una competizione sempre piu
intensa, amplificata dall’onli-
ne, che accelera e guadagna
quote di mercato significative.
In definitiva, possiamo dire
che il 2026 si & aperto all’'inse-
gnadi una stabilita solamente
apparente». Frasio, comun-
que, ha chiosato con un avverti-
mento per il prossimo futuro:
«|'Italia si distingue per una di-
namica dei prezzi piu contenu-
ta ma anche per una maggiore
elasticita al prezzo, che rende
il consumatore particolarmen-
te sensibile agli incrementi di
listino».
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Da sinistra, Romolo de Camillis ed Enzo Frasio
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