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ANNA CUGNO La sociologa dei consumi: il cittadino ha pit fiducia nel negoziante di quartiere

“La crisi spinge la riscossa
delle botteghe di vicinato”

INTERVISTA

nchenegoziche, pri-
ma del Covid-19,
riuscivano a regi-
strare profitti ora
hanno cessato I'attivita e mol-
ti sono stati messi in vendi-
ta». Anna Cugno, sociologa
deiconsumi alla scuola dima-
nagement ed economia
dell’'Universita di Torino, sta
studiando quello che accade
al commercio torinese chedo-
poillockdownnon éripartito
apienoregime.
Chesegnalicisono?
«E presto per confermare
uno spostamento degli acqui-
sti dal centro alla periferia.
Ma il commercio di prossimi-
ta & stato riscoperto per le li-
mitazionideimesiscorsi.Ito-
rinesinon potevano spostarsi
e quindi hanno iniziato a fre-
quentare le botteghe vicino
casa. Storicamente poi ¢’
una grossa fiducia dei consu-
matorineiconfronti del com-
merciante di quartiere, an-
che piti dei grandi marchi.
Questa tendenza ad avvici-
narsi al negozio di quartiere
puod avere diverse origini e
pud essere legata anche alla
crisi».
I commercianti si spostano
perridurreil peso degli affit-
ti?
«81, per non buttare allaria
ditte che magari durano da
generazioni si decide di cam-
biare zona per pagare di me-
no. Alcune attivita commer-
ciali hanno avuto uno spirito
imprenditoriale pit forte e
hanno saputo reagire meglio
ai cambiamentiimposti dalla
pandemia. Hanno provato a
mettersi in gioco cercando di
raggiungere comunque la
clientela anche solo con le
consegne a domicilio. Altri
negozinon hanno avuto capa-
cita di reagire all'imprevisto.
I commercianti dovranno es-
sere sempre pit resilienti,
non devono resistere al cam-
biamentoma assecondarlo».
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Anche dopoil lockdown si prevede che le personevivranno maggiormente i quartieri in cui abitano
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| commercianti per
sopravvivere non
dovrannaoresistere
al cambiamento,
ma assecondarlo

L’online ha aumentato le
vendite ma ora si ritornera
ailivelli pre crisi?

«No. Si deve immaginare un
futuro completamente diver-
sorispetto all'immediato pas-
sato. Nel momento in cui le
persone si abituano a fare la
spesain rete ea pagare conil
bancomat difficilmente tor-
neranno indietro. Inoltre c'e
stato un balzo in avanti nel
confronto conlenuove tecno-
logie, in parte dovuto allo
smart working. Quando le
personeiniziano a capire che
sipudlavorare daremoto pos-
SONO essere pure piti propen-
seafareacquistionline».
Qualisonoisettori pittin dif-
ficolta?

«Nellimmediato  abbiglia-
mento e accessori, quelli che
stiamo raccogliendo ora so-
nosolo primisegnali, la situa-
zione potrebbe anche peggio-
rare. Una scommessa € su co-
me leattivitd potrannoimma-
ginare questanuovanormali-

ta con molti problemi tecnici
e tanti limiti. Piti che sulla lo-
calizzazionein centro oinpe-
riferia, resisteranno solo le at-
tivita che hanno saputo im-
maginare nuovi modelli di
business da proporre alla
clientela. Questi negozi pos-
sono anche incrementare le
vendite».

La scarsa liquidita pesa di
pittsui marchi familiari o sul-
lecatene?

«La situazione & ambivalen-
te. I grandi marchi hanno
pit liquidita ma anche mag-
giore enfasi sui profitti. Se
un punto vendita non rag-
giunge l'obiettivo viene ta-
gliato. In teoria potrebbero
resistere di piima per impo-
stazione di business i rami
mortivanno tagliati. Il picco-
lo negozio, invece, ha pit
problemi di liquidita ma an-
che una tradizione e un orgo-
glio che portano il proprieta-
rio a provarci».c.LUL—
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