2010 FUGA DAL NEGOZIO

Sempre piu venditori ambulanti. Acquisti
dirett1 da contadini e allevatori. Boutique e
market sul Web. Cosi crisi e coscienza
ambientale rivoluzionano il commercio

amgia Intiaz qualche
anno fa ha trasferito
armi e bagagli dal Pa-
kistan a Casandrino,
hinterland napoleta-
no, e si ¢ guadagnato
la pagnotrta stirando
camicie nelle aziende tessili della zona. Il red-
dito era decente, cosi si & sposato, ha allarga-
to la famiglia e ha messo da parte un picco-
lo capitale. Nel 2007, ha deciso di fare il
grande salto e diventare imprenditore di se
stesso. Ha aperto una salumeria. Ci vanno
italiani e stranieri, gli affari girano bene, tan-
to che la sua storia é finita in un libro pub-
blicato da Caritas ed Ethnoland. A dicembre
del 2008 Adriano De G., 45enne con natali
bolognesi che ha passato la sua vita nel ne-
gozio di calzature ereditato dal padre, ha in-
vece chiuso bottega. Le vendite negli ultimi
due anni sono crollate del 40 per cen-

to, mentre ["affitto del locale é rima-

sto invariato: inevitabilmente, la dit-

ta € andata gambe all’aria. Adriano

non si éarreso, € si & messo a compra-

re gli stock invenduti delle griffe di

media qualita: lo scorso maggio ha

aperto due “temporary shop” a Ri-

mini, ha venduto quasi tutta la mer-

ce che aveva acquistato a quatrro sol-

di, e liha chiusia settembre. Spese mi-

nime, clienti felici, conto in banca zero: ci
provera di nuovo. A Milano, a 180 chilome-
tri di distanza, un gruppo di famiglie ha de-
ciso di smettere di bussare alla grande distri-
buzione, presentandosi davanti a una fatto-
ria della Brianza. Lidea era quella di alleva-
re vitelli e pecore in proprio. «Noi indichia-
mo al contadino come vogliamo far mangia-
re le nostre bestie, anticipiamo i soldie le spe-
se di gestione. Lui cura il nostro investimen-
to, e ciporta acasai prodotti freschi. Carne
e latte. E fantastico», spiega Annamaria Ca-
nale, capo della squadriglia che ha giurato di
non mettere piu piede al supermarket.
Piccolo & brutto Ramgia, Adriano e la Ca-
nale non sono casi rari. Perché nell’anno di
grazia 2009 il mondo del commercio, so-
prattutto quello alimentare, sta cambiando

alla velocita della crist. Ergo, in tempi re-
cord. Negli Stati Uniti, in Europa, in Italia.
La congiuntura ha accelerato fenomeni che
stanno rivoluzionando i consumi e il rap-
porto con il “buy”, il comprare. I luoghi

d’acquisto tradizionali come i negozi al det-
taglio sono alle strette, e chiudono. Ipermer-
cati e supermercati pagano |’erosione dei
redditi, e la fame inarrestabile di prodotti di
migliore qualita. O, semplicemente, pit sa-
poriti. Spuntano dal nulla nuovi attori che
si inseriscono in settori abbandonati dagli
italiani, e forme postmoderne di scambio: i
gruppi d’acquisto, i farmer market, I’e-com-
merce di massa, i negozi a tempo. | mercati-
ni rionali soffrono, ma gli ambulanti itine-
ranti che seguono i clienti vendono a go-go.
Persino tecniche obsolete come il commer-
cio per corrispondenza o

quelle porta a porta stan-

no tornando in auge. La

notizia & che alla fine del-

I'anno della Grande Re-

cessione il commercio al dettaglio rimarra,
per numero totale di negozi, praticamente
invariato: secondo Unioncamere 614 mila
erano a marzo 2009 e 614 mila risultano a
fine settembre. Il crollo vero si & verificato
tra il 2005 e il 2008, quando il saldo regi-
stro 33 mila esercenti in meno.

Deserto in centro Gli alimentari tradizionali,
¢ vero, si leccano le ferite. La crisinon ha »
fatto prigionieri. Panettieri e macellai si stan-
noestinguendo. In corso Buenos Aires, a Mi-
lano, sui tre chilometri e mezzo dell’ottava
strada nazionalpopolare di shopping piu
lunga del mondo oggi non ¢’é pit nemmeno
un alimentari. Gli ultimi tre hanno chiuso tra
maggio e ottobre. A Roma, in via del Bab-
buino e sul corso Vittorio Emanuele si con-
tano su una mano. Nessun orrolano perve-
nuto nemmeno nelle arterie chic di Napol,
quelle che collegano piazza dei Martiri con
piazza Amedeo. Zero di zero. Chiudono pu-
re profumerie, le edicole, i piccoli esercizi di
elettrodomestici, schiantati dalle catene tipo
Expert e Trony. Mariano Bella ¢ il direttore
dell’ufficio studi di Contcommercio, e sa che
il fenomeno sta cambiando storiche abitudi-
ni. Persino la geografia urbana della ciua.
«Nel 2002 a Milano c¢’erano 2,5 fruttiven-
doli ogni 10 mila abitanti. Ora sono la me-
ta. A Roma, Catania, Napoli, Perugia, Fog-
gia gli affitti alti e gli incassi ai minimi han-
no portato al disastro. Non va meglio alla
grande distribuzione: seppure le inaugura-
zioni non si fermano, i consumi sono in di-
scesa anche [i». Per molti demografi il feno-
meno & grave: il commercio di prossimita &
un servizio primario, un’infrastruttura so-

ciale fondamentale per una citta. La chiusu-
ra delle serrande desertifica i centri storici a
favore di banche e catene franchising (secon-
do l’associazione di categoria il loro fattura-
to superera i 21 miliardi, e il numero di loca-
li crescera sfiorando le 200 mila unita), e lo
tsunami potrebbe mettere a rischio P’esisten-
za stessa, dice Bella, dei piccolissimi comuni.
«Se salta un negozio la strada ¢ piu insicura
e pi1 sporca. La minore capillarita, poi, co-
stringe tutti a muoversi piti lontano. [ luoghi
si spopolano. Cosa fare? Bisogna ridurre le
tasse sul lavoro, partendo dalla tredicesima.
Bisogna incoraggiare un ricambio genera-
zionale che non c’¢. Sul commercio non ci
punta piit nessuno». Bel-

la ha I'onesta intellettua-

le di ammettere qualche

(grave) défaillance della

categoria. I rincari del

change-over, il passaggio

dalla lira all’euro, una

professionalita non sem-

pre all’altezza sono con-

cause evidenti del trend

negativo. «Si, ammetto,

la colpa & anche nostra: i

commercianti devono

accettare il mercato come

giudice equo, ma non
compassionevole».

Nuovi attori Se il figlio del

macellaio vuole diventa-

re medico, qualcuno sta

prendendo volentieri il

suo posto. L'ltalia sta

esternalizzando agli stra-

nieri il commercio ali-

mentare al dettaglio. Do-

po I'invasione nei lavori

di assistenza degli anni

’80 e nell’edilizia degli

anni '90, la terra di con-

quista & il nostro quartie-

re. In Veneto, regione che

vanta la pil alta concentrazione di centri
commercialid'Europa, il senegalese Youssuf
L., senza permesso di soggiorno, si & messo
in societa con un connazionale in regola e ha
aperto una macelleria “itinerante”. «Mi
sposto in continuazione. Abbiamo compra-
to un camioncino e giriamo tra le province
di Belluno, Padova e Rovigo. Abbiamo un
sacco di clienti: tolte le spese ci restano 3 mi-
ta euro la mese». Non male, visto che dal









