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Confederazione Italiana Esercenti

Attività Commerciali e Turistiche

Comitato Regionale Siciliano

Il  commercio Siciliano, inevitabilmente, vista la congiuntura economica internazionale, vive un momento di difficoltà. Rappresenterebbe un grave errore pensare che questa sia l’unica causa della crisi del settore, infatti da più anni si registrano bassi tassi di crescita complessiva sostenuti dalla grande distribuzione organizzata mentre la piccola impresa registra dei cali.

Stiamo assistendo ad un mutamento del settore distributivo, oggi sovradimensionato e quindi inevitabilmente condannato a subire una flessione in termini di numero di aziende, che è determinato sia dalla maggiore presenza della GDO, ma anche, principalmente, dalle mutate condizioni del mercato e dalla profonda modifica delle abitudini dei consumatori e del loro approccio all’acquisto.

Oggi il consumatore, generi alimentari a parte,  compra più per emozione che per necessità e perfino nel campo alimentare finisce con il differenziare gli acquisti. L’attuale rete distributiva, nelle sue strutture tradizionali, si è costruita sulla capacità del venditore di convincere il cliente ad acquistare il prodotto che deteneva nel negozio, finisce con l’essere impreparata ad affrontare un cliente che sa cosa vuole e che non si lascia orientare, almeno al momento dell’acquisto.
La GDO grazie ai suoi servizi ed al contesto che determina, i franchising grazie alla loro capacità di orientare a monte gli acquisti, si adattano alle mutate esigenze del consumatore, mentre la rete tradizionale mostra delle difficoltà di adattamento e di risposta. 
È chiaro ed evidente che le sorti del settore sono legate ad una politica di contesto che deve fare elevare PIL procapite e capacità di spesa, ma è altrettanto chiaro che se non ci sarà un adeguamento del settore distributivo anche quando ci sarà una ripresa economica, il rischio che il commercio continui a subire un calo resta alto.
L ‘auspicata ripresa economica deve essere accompagnata da mutamenti strutturali.  Mentre la GDO continuerà a crescere nelle zone periferiche ed extraurbane, le PMI del commercio devono lavorare ad una doppia alleanza. 
Il primo livello di interlocuzione deve essere fatto con le PMI della produzione che spesso non trova sbocchi sui mercati partendo da una forte collaborazione territoriale, mentre il secondo versante deve essere quello di una collaborazione tra le piccole e le medie strutture commerciali che, mettendo in rete i propri servizi, aumentano la loro competitività nei confronti della GDO e la loro capacità di attrazione nei confronti dei consumatori.

Un esempio di quest’ultimo tipo di alleanza può essere quelle dei centri commerciali naturali e cioè di quelle associazioni di commercianti che costituendosi appunto in Centro Commerciale Naturale finiscono per creare quella rete di servizi comuni che varia dalla promozione, alle campagne di fidelizzazione, dalla scontistica all’aggiornamento e formazione di titolari e dipendenti, che finisce per mettere in competizione una intera zona commerciale e non una singola attività.

Questa è una concezione innovativa di commercio, una concezione che, mantenendo salde tradizioni commerciali e modelli sociali, costruisce le basi per il commercio di questo millennio.
