con proficui risvolti anche sul piano
sociale. “La rivitalizzazione del ne-
gozio tradizionale - ha affermato
Donatella Poselli - & anche un
modo per ristahilire un positive
rapporto tra cittadine e territorio.
A fronte di ona dispersione di con-
tatto wmano che si verifica nella
grande distribuzione, va incorag-
giata quindi la relazione che pub
instaurarsi tra il bambing e il det-
tagliante di gquartiere™.

A CIASCUNO IL SUQ KIT

Ma in che cosa consiste Scunla Ki?
Essenzialmente nella fornitura di un
corredo scolastico per i tre ordini di
seuola = elementare, media e superione
- che viene offerto a prezzo contenl-
(v & che contieng un numeno definito
di prodotti, dallo zaino al maxigua-
derno, di marca o unbranded. Chuan-
to alla composizione, ogni cariolaio
potrd confezionare il suo kit, anche
in funzione delle specificith locali,
attingendo evenmualmente @i prodotti
dei fornitori che partecipano all’ ope-
rarione. In pratica, 51 tratta di un’imi-
ziativa promozionale realizzata con-
giuntamente tra fornitori primari, di-
stributori territoriali ¢ cartolai, nata
per contrastare il caro-preczl ma che
pui essere nefla sostanza un utile stru-
menla per competere con la grande

v Uhre,
siclente di
ariandal

distribuzone. E
che sard sostenu-
la anche da una
capillare campa-
gna di comuniga-
zione a livello
nazionale e loca-
le. Rientra infat-
{1 in una operi-
zione denomina-
ta *La
nienza in carole-
ria”, che verra
pubhlicizzata at-
traverso | media,
attraverso il ma-
teriale sul punto
vendita (locandi-
ne, vetrofanie,
volantini) e le at
tivith di web
marketing effettuate su portali tema-
tici. I rivenditori panecipanti saran-
no infatti inseriti gratuitamente nes
portali www. prodottiscusla.it ¢
www.cartoleriaitalia.it & potranno,
per esempio, stampare dal propric
computer il materiale pubblicitario,
essere informati sui fornitori da cui
acquistare i prodotti per confezio-
nare il proprio Scuols Kit o segna-
lare il proprio punto vendita come
aderente all’iniziativa. L'intento fi-
nale, in ogni caso, ¢ quello di fide-
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Wlgprgini,
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lizzare 1l consumatore al puntd ven
dita & di incrementare i profitd. Non
& detro infatti che chi endra in nego-
zio per il kit calmierate non acgui-
sii poi anche prodoti griffat e ad
alto valore aggiunio.

5i tratta in fondo di seguire la sirate-
eia classica della Gdo, che & quella
di creare traffico con prodotti a bas-
s0 prezzo, magarl soltocosto (i co-
siddetti prodotti-civetta), per spin-
gere la vendita di prodotti che dan-
no buoni margin L
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