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Perchè parliamo di rivoluzione?



Perchè parliamo di rivoluzione?
La tecnologia ha abilitato risorse già esistenti e messo in discussione loyalty e oligopoli

 Turismo
 Trasporti 
 Banche e Sistemi di 

pagamento
 Media ed editoria
 Fotografia
 Ricerca di lavoro
 Chiedere un indirizzo a un 

passante
 Retail
 Ristorazione

(700 shopper sul 
territorio, 
professionisti 
poco sensibili alla 
shopping 
experience)

(9 mld, 
+1000 in 18 
mesi, 50% 
vendite 
digitali)



I tratti della retail disruption:
 Nel percepito dei clienti, la dimensione fisica e on line stanno

convergendo; 

 Lo smartphone sarà la porta di accesso ai prodotti, anche nel 
negozio;

 Le tecnologie proprietarie saranno marginali;

 I retailer venderanno servizi e consegneranno prodotti;

 La personalizzazione (non la discriminazione) nel servizio sarà la 
norma;

 Retail operations: il personale si specializzerà tra back e front
office. Le tecnologie cognitive potranno assistere i clienti;

 La catena del valore cambierà (i contratti delle merci, delle 
location, dei trasporti, per es. saranno ripartiti diversamente. 
Nuove leggi sui saldi, nuovi modelli contrattuali nelle location)



La survey:

Campione: 76 senior manager retail food e non food

Periodo: aprile-maggio 2016

Metodologia: somministrazione di questionario qualitativo, 
e successive interviste qualitative su una selezione dei 
rispondenti



Le aree di sfida per le sales:



Le aree di sfida per il mkt:



Le aree di sfida per gli acquisti:



I migliori amici…:



La parola al mercato:

www.youtube.com/largoconsumo



 «Esistono in Italia pochi retailer che hanno 
dimostrato che si può non fare promozioni

 La maggior parte delle insegne, e Carrefour
tra queste, le  pratica, ma il maggiore movente 
è dell’industria, che non ne può fare a meno

 Tanto è vero che su alcune categorie, come 
il latte fresco o il caffè in cialde, in cui 
l’indisponibilità della produzione tenta di 
proteggerne il valore

 Non tutti sono d’accordo. Alcuni colleghi 
pensano che le promo siano necessarie per 
sviluppare i fatturati…

 … ma la sua risposta è questo vale nel 
breve periodo, il volantino è più facile rispetto 
all’attivazione di leve più sofisticate, però …

Carlo Bacchetta, Dir. Sviluppo 
Commerciale 

Carrefour market

Clip video

Carrefour: uscire dalla guerra delle promo?
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Largo Consumo: 

180 mercati, 10 canali, 1 rivista.
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