Come nello slogan

pit famoso di Unieuro,
hanno ripreso a correre
le vendite nella grande
distribuzione, oltre

lella
societa italiana diventata
nuUMero uno spiega come
si puo vincere la gara
contro i giganti

del web | Andrea Nicoletti
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Shopping nei negozi phygital

M-Cube (https//mcubeglobal.comy), una pmi triestina (fatturato di gruppo 25
milioni, +38% per |a sede italiana nel 2018), & leader in Europa nel retail digital
engagement. Cioé nella realizzazione dei negozi phygital, che integrano servizi
fisici e digitali per un'offerta piu personalizzata al cliente, compresi video e radio
nei negozi. Fra i clienti di M-Cube, grandi marchi del lusso come Armani, Tod’s,
Guccl, Versace,Mondler... Hanno 6 sedi (Parigi, Londra, Hong Kong, Shanghai,
Amsterdam e New York) e si stanno espandendo: hanno appena acquisito
un'azienda francese, Carlipa, e la startup italiana Stentle (digital commerce).

F'ecommerce vale il 12% del fatturato
di Unieuro e cresce a doppia cifra, pia
velocemente del canale tradizionale ma
senza cannibalizzare il retailer, perché
con il sistema click and collect s ha la
possibilita di sceghiere online e ritirare
in negozio. I 6076 di quant acquistano
su Unieuro.it si reca poi in negozio per
ritirare ¢ pagare. Un forte beneficio per
i punti vendita.

Internet dunque non & necessaria-
miente Iapocalisse per la distribuzione. <
negozi continueranno a esistere perché
il contatto umano ¢ la necessita di ve-
dere ¢ provare il prodotto non potran-
no essere dematerializzat, [n compenso
continuera una selezione, perché il retail
madizionale sopravvive solo se accetta la
sfida digitale, che Unieuro ha affrontato
investendo molto sia sul web sia sulla di-
gitalizzazione dei punti venditae.

Tuttavia, le prospettive del settore re-
stano controverse. Se le vendite online
sono ormai in Italia 1l 14% del totale,
il numero dei negozi é rimasto stabi-
le (+0.5%). Per 'associazione Aires, che
riunisce i retailer di eleerodomestici ed
elettronica, dietro colossi come Amazon
¢'é una miriade di piccolissimi derta-
gliann che prancano scona elevat, inne-
scando una guerra al ribasso che erode
i margini dell'intero comparto. Inoltre,
'online non ¢ soggetto a normative per
le promozioni, che si possono fare ripe-
tutamente ¢ in quakias momento, men-
tre i ribassi nei negozi sono permessi al
massimo tre volte I'anno e vanno co-
municati in anticipo con l'indicazione
dei prodow scontati. Norme introdot-
te nel 2001, fa notare il presidente Aires
Davide Rossi, per evitare che la grande
distribuzione uccidesse 1 negozi piccoli,
ma che oggi ha il sapore della beffa vi-
sto il grado di libertd dell'online. «Il ne-

gozio resta pero il perno della strategra
omnicanales, ribadisce Nicosanti, ved &
un vantaggio competitivo rispeco all’a-
vanzata dei grandi operatori del webe,
Unieuro si ¢ quotata in borsa nel
segmento Star due anni fa a 11 euro per
azione. Oggi 1l ttolo sta sopra 113 ¢ ha
staccato due cedole da 1 euro ciascuna.
oE uno dei pin ala rendimenti cedo-
lari dell'mtero listinos, continua Nico-
santi, «¢ ci aspetiamo di poter remune-
rare adeguatamente gh azionisti anche
questannoe, Del resto il mercato offre

Consumi

molte opportuniti. In Italia I'eletronica
di consumo ¢ gh elettrodomestici val-
gono 15 miliardi (vedere anche il grafi-
co). «Poco se consideriamo che i tede-
schi sono solo 20 nubiom pit di no1 ma,
a valore, acquistano quasi il triplo. Per
questo ritengo I'ltalia un mercato dalle
grandi prospettive, anche per ks continua
innovazione su rueee le categorie di pro-
dotto, ¢ per la maggiore penetrazione di
prodotti qui ancora poco diffusi. [nol-
tre, 1 consumi sono spina dal desiderio
di qualitd e dall’attenzione all impatto
ambientale di cio che si acquistas.
Prioriti di Unieuro restano il con-
sohdamento ¢ la redditivitd, «Vogliamo
rafforzare la leadership che abbiamo
appena conguistato espandendo ulte-
riormente la retee, dice il numero uno
dell'azienda. «ma salvaguardando 1 mar-
gini, che in effetti nel nostro settore so-
no risicati per la forte concorrenza. E
un impegno che mi sento di prendere,
con il mercato e con le persone che la-
VOrano quie, ]

I numeri del settore elettronica di consumo

Il mercato mondiale dell'elettronica di consumo ha chiuso il 2018 con un
incremento delle vendite del 6%, generando un fatturato di circz 138 miliardi di
euro. Per il 2019, GfK prevede una crescita di circa il 4%.

Anche in ftalia il settore hi-tech & tornato a espandersi: I'anno scorso il fatturato
ha segnato +3% e il valore complessivo del mercato & salito a 14,7 miliard, il
livello piu alto dal 2010. Se le vendite nei punti vendita tradizionali rimangono
invariate (+0,5%), continua a crescere a doppia cifra il canale online (#20%), che

arriva a rappresentare a fine 2018 il 14,6% delle vendite a valore
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