Ben ventisette anni sono
occorsi per dare vita a quel-
la che si preannuncia come
una vera ¢ propria rivolu-
zlone del sistema distribu-
" tivo, Cosa succederh nel Due-
mila (dato che 1 Comuni
avranno la possibilita di
prolungare di altri dodici
- mesi I'abolizione delle dispo-
sizioni), cosa camblera e
cosa restera del vecechio
modo di fare commercio?

“Enireranno in campo nuove

fm‘zﬂ, giovani aspiranti com-
*merdlanti, imprenditori che
’t"’nwmnu dalla loro pante la pos-
“sibllita di commercializzare
un'ampia gamma di prodotti,

senza dover affrontare il peso .

v della *burocrazia” - risponde
* Roberto Pasetti, titolare della
Pasettj Cﬂmrnt!rcizlle (e del
Centro Negozi) di Milano,
Societd specializzate nell'in-
. termediazione di attiviti co
merciali - Trovato lo spazid e
lubicazione ideale, il giova
.con grinta e capat:lﬁ pot
allestire un negozio su misu-
‘ra. Noi siamo gia da tempo
impegnati, su Milano e pro-

vincia, a soddisfare le esigen-
ze dei futur rieo commercianti,
Cerchiamo infatti spazi per la
nostra clientela, per arrivare
al 24 aprile anche con un nostro
listino. La liberalizzazione del-
le licenze indurrd molti aspi-
ranti commercianti a rivolger-
si-alle societd di intermedia-
zione per trovare lo spazio
gusto e la posizione strategi-
ca di una piccola attivira”,

Ci si chiede, a questo pun-
to, se nel paese di poeti, san-
ti e navigatori, con la rifor-
ma del commercio, saranno
anche tutti potenziali com-

-merciantl. 51 arriverd al pun-

to di aprire un bazar e maga-
ri il giorno dopo vederne
spuntﬂrt un tro concor-
rﬂﬂtﬂr 'h'.;,- -:--'- .

“‘]."-Iun Lenmil Far"ﬂihst del ::n::m-

(=]
ticolo 10.del decreto ]egisl:g.l.i*

-attribliisce per 24 mes ai

Comuni la” potesta di inibire.

l'apertura di un negozio di vici-

IL PARERE DEGLI ESPERTI

nato qualora quello nuovo sia
in contrasto con l'attivitd esi-
stente, E' una funzione diret-
trice delle Amministrazioni
locali, che non deve perd arri-
vare all'estremo opposto di
bloccare I'espansione delle att-
vith commerciali”,

“Mi AURUro - chiarisce Pasetti

reclamizzita ma non reale, ma
soprattutto con la concretezza
di un operato basato sulla qua-
litd del prodotto e sul rappor-
to umano che bisogna saper sta-
bilire con il consumatore, rap-
porto inteso come simpatia da
donare e da conquistare, come |
desiderio di capire l'esigenza
concreta del cliente al di 13

- che i Comuni realizzino ade- *« della propria personale esi-

guati Piani urbanistici sulla™
base delle reali esigenze dei
consumatori, studiando le
potenzialith commerciali di
ogni quartiere. 5olo in questo
modo la rivoluzione del com-
mercio potrebbe panrtire col
piede giusto”,

Nel commercio del futuro
sard dunque pit facile apri-
re un negozio, ma aumen-
terd anche la concorre
Qimllsamnnn allora le

per vincere la “sfida”?

1 _ Daniell '| “Professionalita, innnazitutio
dente del CAAM - . l‘ar-/a

- risponde Pasetli - , capaciti
di polarizzare l'interesse del
cliente non solo con strumenti
d'immagine quali 'eleganza
degli arredi e un'efficienza solo

-cere la “sfida”.

genza di “smaltire” il proprio
prodotto, anche se lo stesso
non & la risposta al desidera-
ta del cliente. Dunque, la sod-
disfazione del cliente, al di 13
del proprio personale interes-
se; un cliente che ritoma & una
delle armi migliori per vin-

T —

“Il mic messa ro un
altro - spiegay rle
aziende dovranno ﬁmeﬁefe di
trattare il consumatore come u

“~bambino capriccioso,

mina cost, con il suo eccesso
di attesa, Ianrlarm,nln del mer-
cato, e considerarlo invece
come un cliente maturo, adul-
to. Se cambia il commercio
dovranno anche “cambiare” le
aziende che producono”,





