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Ci sono le sue aspettative

e la sua necessita di vedere |

soddisfatti i propri bisogni,

Piu come persona, che come |
cliente. Cosi, sempre pil, |
si inizia a parlare anche

di emotivita ed etica.

E 'imprenditore deve

stare al passo coi tempi |

Al

tempo di tornare a mettere il con-
sumatore al centro delle nostre
scelte imprenditoriali e commer-
ciali. Non & pittil periodo di tira-
re la corda e di lasciare al consu-
matore stesso tutta la responsabi-

lita dell'acquisto. Non ci possiamo pitt permet-

tere di giocare a mosca cieca e lasciare che “tan-

toil cliente si accontenta”. C'¢ bisogno di anda-
reoltre. Ecco perché la maggior parte di questo
“numero di GreenUp ha come parola ricorrente
“consumo’, perché ¢ da li che bisogna ripartire.
Come ci spiega, a pagina 35, Marzio Bonfer-
roni che va oltre la customer satisfaction. Un
approccio, quello della customer satisfac-
tion, che esamina elementi soprattutto fun-
zionali, appare oggi da infegrare ed evolve-
re, a partire ormai dallo stesso restrittivo
termine di “consumatore”, verso la nuova vi-
sione della human satisfaction. Quindi, T'im-
prenditore moderno non si deve limitare a Pen—
sare ai soli bisogni del proprio cliente, ma pit
in generale alla persona, alla sua emotivita e al-
la sua etica.
E allora, semplificando, forse non basta pit
vendere un mobile da giardino, ma & oppor-
tuno saper vendere un’idea di arredo, che il
cliente fa propria e all'interno della quale si sen-
ta a proprio agio. Si senta bene (pagina 46).
E non & neanche piu sufficiente non seguire
quelli che sono gli andamenti di mercato del-
le principali famiglie merceologiche, insom-

ma, quelle che fanno fatturaro. Cos}, un com-
merciante attento dovra sapere (pagina 56) che
il complesso mondo dei prodotti per la difesa
di piante ¢ fiori ha registrato nel 2010 una so-
stanziale battuta d'arresto ¢ in questa situazio-
ne i Pme e i domestici lasciano il passo, mentre

tengono i Ppo e fitosanitari pronti all'uso. Ma

“lintero comparto segna una contrazione di cir-

ca2 milioni di euro di giro d'affari ¢ sul sell-out
le perdite sono maggiori. Ed & necessario, an-
cor di pitt in questo periodo, far sentire il clien-
tea proprio agio all'interno del punto vendita,
cercare di rendere (quasi) unico il rapporto tra
negozio e cliente. Cost, dagli Stati Uniti arriva-
no le nuove tendenze in materia di esposizio-
ne (pagina 42); un'esposizione che tende a da-
re forma al garden, quasi avolerlo animare,
Ma la speranza di tutti & quella che i consumi
tornino a crescere. E allora la nostra redazione
afatto proprio, a pagina 31, appello di Indi-
cod-Ecr, I'associazione italiana che raggrup-.
pa 35mila aziende industriali e distributive, :
operanti nel settore dei beni di largo consu-
mo. Il concetto ¢ questo: sono tre i “pilastri”
fondamentali su cui poter articolare un'efficace
politica di ripresa dello sviluppo: il sostegno di-
retto ai consumi per le famiglie a basso reddito
con figli; il rilancio delloccupazione femmini-
le; un nuovo programma di liberalizzazioni set-
toriali ¢ di modernizzazione della rete distribu-
tiva sull'intero territorio italiano. Per far stare

meglio le persone. Al di 4 del consumatore.
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