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DENTRO LA NOTIZIA 5

«0ggl iImportante

| ¢ avere un accesso,
o ol AzioNE non il possesso»

Ivideogiochi

Le vendite online
cambiano l'industria
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Un mercato in difficolta o=
Ilmondo dei videogiochi sta vivendo un

momento delicato. Recentemente, infatti, si
sono verificate in tutto ilmondo varie ondate di
licenziamenti nel settore (ainizio gennaio, ad
esempio, Microsoft ha lasciato a casa quasi
2.000 dipendentiin un colpo solo). Insomma, il
boom visto nel periodo pandemico da questo
mercato si sta raffreddando. E le conseguenze
si fanno sentire, anche suirivenditori.

Le conseguenze della pandemia

Per approfondire il tema ci siamo rivolti a chi, i
videogiochi (cosi come le console, gli accessori
e le guide strategiche), li distribuisce
direttamente a casa. Si tratta di AmazinGames,
societa con sede (e un negozio) a Lugano.
«Attualmente il mercato dell'elettronica e dei
videogiochi sta attraversando una fase di
cambiamento significativo, spinto da diversi
fattori chiave», ci spiegano iresponsabili
dell'azienda. «Innanzitutto, nell'ambito
dell'elettronica, 'enorme disponibilita di prodotti
online da parte di siti specializzati sta
influenzando le abitudini di acquisto dei
consumatori. Questi siti offrono una vasta
gamma di prodotti, prezzi competitivi, comodi
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Sempre piu diffusi.

metodi di pagamento e consegna a domicilio
gratuita. Dopo I'esperienza del lockdown,
durante la pandemia, molte persone hanno
sviluppato fiducia nell'acquistare online, grazie
alla facilita e alla sicurezza dell'esperienza
d'acquisto».
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LESPERTA / Katharina Lobinger e vicedecana della Facolta
di comunicazione all'USI e, sul tema, cita Bourdieu per spiegare
il cambiamento in corso rispetto al nostro capitale culturale

Katharina Lobingere profes-
soressadi comunicazione on-
line all’'USL, oltre che vicede-
canadellaFacoltadicomuni-
cazione, cultura e societa. «La
fruizione di questi prodotti
sta subendo trasformazioni
moltosignificative,siain ter-
mini tecnologiciche cultura-
li. Daunapartelatransizione
da formati fisici - pensiamo ai
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forse,non sannoneppure che
cosafosseroiCD. Orastan-
no cambiando le abitudini
delle generazioni preceden-
ti, anche in ambito sociale e
culturale. Le conseguenze so-
no quelle che vediamo. Maa
provocarle e un insieme di
fattori. Basti pensare ai mi-
glioramentinelle connessio-
ni, che ci permettonodi esse-
resempre onliney. Katharina

Uno scatto «d’epoca» all'interno di un grande magazzino ticinese quando il CD la faceva ancora da padrone. Era il 23 maggio 2000. ©CDT/ARCHIVIO DVD e aiblu-ray -aformati || capitale culturale Lobinger poi cita Zygmunt
Risparmi sui costi digitali ha cambiato radical- ci permetteva Bauman, che paragonoil con-
Insomma, la pandemia ha cambiato tronici, fortemente incentra- Non una matante sfide mente il mercato. Dall’altra, cettodimodernita e postmo-

profondamente le abitudini dei consumatori,
anche nei settori dell'elettronica. Ma pure le
stesse case produttrici di videogiochi si stanno
trasformando. La tendenza vista prima, dunque,
«si estende anche al settore dei videogiochi,
doveipublisher stanno sempre pit puntando
alla vendita online», commenta AmazinGames.
«Questo approccio offre significativi risparmi

COMMERCIO / MediaMarkt ha deciso dirinunciare entro giugno alla vendita diDVD e CD
Interdiscount continua a vendere i film, ma solo dal sito - | videogiochi, per ora, resistono
Intanto, le Manor ticinesi hanno salutato le Fnac: «llnostro e un mercato in perenne evoluzione»

propripartnercommercialila

neutilizzata e in costante evo-

Il futuro a Sant’Antonino

to sulle esigenze dei clientiy.
Come e noto, la stessa Manor
ha pure deciso di chiudere le
proprie sedi di Balerna e
Sant’Antonino. Eilnegozio Me-
diaMarkt di Sant’Antonino -
guarda caso - si trova proprio
nel CentroManor. Chenesara
del gigante rosso, una volta

«

limodoin cui

la tecnologia viene
utilizzata e in costante
evoluzione, e noi

Stefan Fraude, CEO di Media-
Markt, intervistato sul temadal
portale specializzato CEToday,
confermava: «Il contesto del
mercato svizzero e fortemen-
te influenzato dal commercio
al dettaglio online». Dalile ri-
flessioni su un eventuale, de-
ciso, rafforzamento delle pro-

sono pure cambiatele nostre
abitudini, che riguardano i
pittgiovanimanonsolo. Gran
partedellapopolazione infat-
tisfruttaicontenutiin strea-
ming o con abbonamenti e
non cerca piu un comple-
mento fisico. Oggi si trattaso-
lo discegliere il dispositivo

di distinguerci,
oggila distinzione
Si sposta piuttosto

nella scarsita
Katharina Lobinger
Online Communication USI

dernita rispettivamente allo
statosolidoeliquidodellaso-
cieta. «<Bauman introdusse
anche il concetto del declut-
teringy, eliminazione degli
ingombri disordinati, «delle
cose che non ci servono. Ri-
durre il tutto al minimo ne-
cessariodiventaunaformadi

sui costi di produzione e dilogistica, . dobbiamo rispondere

incoraggiando i giocatori a scaricare i giochi Paolq Unavoltaceranoivinili.Belli  dismissionediquestosegmen- luzione.E compitodiMedia- Almeno peril momento, gia. chiusoil supermercato Manor? ) P priearmidigitali. In quellastes- attraverso il quale usufruire privilegio, specie nell'etadel-
direttamente sui propri computer o console. Le Galli daaprire,datoccare,daascol-  to.Escriveva:«Acausadelfor- Marktriconoscereleesigen- Anche selatendenzasembra «Proprio come perle categorie dicon seguenza saintervista, Fraude sottoli- diundeterminato prodotto; lamobilita. Forseladistinzio-
numerose offerte promozionali e gli : tare, oltre che da colleziona-  te e costante calo della cifra  zeeidesiderideiclientieri- ormaidefinita. Nonsappiamo diprodotti, e dovere azienda-  StellaZeco neava: «Il clima del mercatoin enepossiamousareanchedi-  gruppisempre piuristretti». ne si sposta allora li, nella
abbonamenti mensili/annuali permettono ai Giona re.Prevedevano unrituale fi-  d’affari,cosicomedeicostipar-  spondere di conseguenza.Lo  se anche questo abbia pesato le di MediaMarkt esaminare =~ MediaMarkt Svizzera e attualmente diffici- versi, complementari, pos- Insomma,piudinicchia.Fac-  scarsita piuttosto che nelle
giocatori di accedere a una vasta libreria di Carcano sico,anche complesso.Orae ticolarmenteelevatilegatialla  facciamononsoloconisup- nellasceltadiFnacdirinuncia- costantemente la redditivita le e questo non puo essere siamo passaredaundisposi- ciamonotare che,semmai,il  collezioni. Eigiovaniadulti
giochi a costiaccessibili, spesso inferiori a quelli unaquestioneliquida.Valeper  gestionediquestidipartimen-  portiaudioevideo,macontut- re,inTicino, ad avere propri dei suoi negozi e adattare lo ignorato». Losabene anche Mi- tivoall’altro». Dovevogliamo,  gusto culturale viene anche  oggi cambiano casa diverse
dei singoli giochi acquistati fisicamente. Questo lamusica, valeanche perivi-  ti,abbiamo deciso didismet- telecategoriediprodottipre- puntivenditapressoManor.Il spazio se necessario». EManor gros, che riconosce di voler comevogliamo, quandovo-  mostrato attraversoisocial  volte, magari anche in Paesi
modello di distribuzione digitale sta deo, perifilm.Valeancheperi tere questosegmentoentroil sentineinostrinegozi.Seico- direttore operativo di Fnac, che ne dice? Remo Tenisch, il vendere il proprio negozio spe- gliamo.«Eciosicontrappone  media.«Questoevero,lacon-  diversi, devono adattarsive-
progressivamente cambiando le abitudini di videogiochi.Cidiconochetut- 30 giugno 2024». Il tutto,era  stidiacquistoedigestionedi  Francois Gazuit, gianel 2023 - direttore, spiegache «<Manor | un mercato cializzato in elettronica, Me- aunaprogrammazionerigi- divisione ¢ unelementoim- locemente alle condizioni

acquisto dei consumatorinel settore dei
videogiochis.

Rivedereil <<core business>>

Come conseguenza di queste trasformazioni, gli
imprenditori si trovano ora ad affrontare la
necessita dirivedere completamenteil loro core
business, ci viene spiegato. «La sfida consiste

toeliquido.Anche dal puntodi
vistacommerciale. Nona caso,
MediaMarkt ha da poco deci-
sodirinunciare allavenditadi
DVDeCD,quindideisuoipro-
dottiaudiovisiviin formato fi-
sico, prodotti che furono - un
tempo - moltoredditizi,senon

statoannunciato,avverra-esta
giaavvenendo - in modo pro-
gressivo, secondo una precisa
pianificazione. Coinvolte, na-
turalmente, anche le due sedi
ticinesi, di Sant’Antonino e di
Grancia. Danoi contattato, 'uf-
ficio stampa della stessa Me-

una categoria di prodotti non
sono pitleconomicamente so-
stenibili,dobbiamo separarce-
nee offrire ai clientiiprodotti
che preferiscono». Suivideo-
giochi, una precisazione: «Al
momento, non tuttiivideogio-
chi possono essere scaricati on-

difrontealladecisione di chiu-
dere diversi puntivenditain
Svizzeratedesca -sieralimita-
to a spiegare: «Vogliamo con-
centrarcisulla Svizzeraroman-
da». Poche settimane fa - erail
20 marzo - Manor ciaveva fat-
to sapere: «Nei nostri grandi

esoloinaffitto» nel centro che
porta il suo nome. Antonio
Giangreco, dalladirezione del
centro, ci fa sapere: «Siamo in
trattativa con diversi grandi
gruppieforse dopolastagione
estiva ne sapremo di pit. Ri-
guardo MediaMarkt, <non ab-

molto competitivo,
ma per oranon
e previsto alcun
cambiamento nella

nostra rete di negozi
Salome Balmer

lectronics. Nelrapporto d'eser-
cizio 2023, Migros notava: «<Le
nuove esigenze dellaclientela
richiedonounariorganizzazio-
ne dei formati dei negozi spe-
cializzati. La vendita in pro-
gramma di Melectronics segna
il passo successivoin tale dire-

dacome quellarappresenta-
ta, per esempio, dalla televi-
sione lineare».

Condividere tra gli algoritmi

LaprofessoressaLobinger ci-
tauno dei punti fermi delle
generazioni precedenti, e

portante, maattenzione per-
ché oggi anche gli algoritmi
hanno un forteimpatto sulle
nostrescelte. Edirimandoce
in corso un dibattito su cio
che davvero ci distingue in
ambito di gusti culturali, so-
prattutto su quanto davvero

sempre piu “liquide” dellavi-
ta, ealloranon conviene nem-
meno pill avere un accumu-
lodioggetticon sé.Conviene
l'accesso, non piuil possesso.
Ipiugiovaninon devononep-
pure pitsmettere diaccumu-
lare, proprio perché non ac-

nel trovare nuove soluzioni, prodotti e servizi da trainanti. In una mail dello  diaMarkt, attraversolaporta-  line.Percioéragionevoleman-  magazzinicontinueremoaof- biamoancoranessunadecisio-  Interdiscount zione». Tornando a Manor, il collezioni».Gia,quellochepoi  cisiadipersonale ed esclu- cumulanoneppure».
offrire nei propri negozi al fine di rimanere scorso 19 marzo, il gigante voce Stella Zeco, spiega: «<Il  tenerli nell'assortimentoy,al-  frire un assortimento di base ne e probabilmenteil tutto di- suo ufficio stampa ci spiega: definisce come «il capitale sivoin un contesto sempre
competitiviin un mercato in rapida evoluzione. dell’elettronica annunciavaai modoin cuilatecnologiavie- meno «perilmomentop. diarticolimultimediali ed elet- pendera dall’evoluzione del «Manorvuolediventareil rife- culturale», gia teorizzatoda  piuinfluenzatodaprocessidi  Chisopravvive

Per le piccole imprese, questa transizione puo
essere relativamente semplice, richiedendo
solo un modesto investimento finanziario e un
buon grado di creativita. Tuttavia, per le grandi
realta aziendali, la trasformazione puo essere
molto piti complessa e rischiosa. Il processo di
adattamento richiede spesso tempilunghi e
pud mettere arischio ilmodello di business
consolidatos. In sostanza, il cambiamento dei
modelli di acquisto e distribuzione nel settore
dell'elettronica e dei videogiochi sta creando
nuove sfide, ma anche opportunita per gli
imprenditori. «Adattarsi a queste
trasformazionirichiede flessibilita, creativita e
una visione strategica alungo termine>,
concludono iresponsabili di AmazinGames.

Ma Tavlor fa eccezione anche in vinile

STREAMING / La cantante americana ha battuto ogni record su Spotify e Apple Music, ma anche conil 33 giri

Dauna parte, anche le grandi
catene - comunque moltianni
dopoi piccoli commercianti -
smettono di vendere la musi-
cainformatosolido. Dall’altra,
lo streaming passa da un re-
cord all’altro. A infrangerli e
spessoTaylor Swift. Unauten-
tico fenomeno del pop, la cui
abilitavaoltrelapitto menori-
conosciutabravura. Conilsuo
nuovo album, The Tortured

Poets Department, pubblicato
il19aprile-ancheseil contoal-
larovescia su Spotify era scat-
tatosettimane prima, il 28 mar-
70 -,1a cantante americana ha
stabilito un nuovo primato: il
disco piu scaricato di sempre
in un solo giorno (record gia
suo, anche se con Midnights,
che asuavolta precede il suc-
cessivo1989) - primato battuto
inmeno di12 ore! -, ma anche
il primo album a essere scari-

cato oltre 300 milioni di volte
nelle prime 24 ore. Lannuncio
estato fatto da Spotifyehapoi
trovato conferme da un altro
vettore, ovveroApple Music. 11
fenomeno diTaylor Swift e tal-
mente fuoridal tempo che pre-
mia anche il formato 33 giri:
nellaprimasettimana The Tor-
tured Poets Departmenthaven-
duto 700.000 copie in vinile
(confermando che il vinile
ormai hasuperatoil CD).Il che,

come sottolineaBillboard, rap-
presentaunnuovorecord, per-
lomeno per quanto riguarda
I’era moderna, dal 1991 a oggi.
Tornando a Spotify, Taylor
Swift si ¢ presa, con Fortnight,
anche lavetta del singolo bra-
no piu ascoltato in un giorno.
Enon e finita qui: appena cin-
que giorni dopolasua pubbli-
cazione, 'album e diventato il
primoasuperareil miliardodi
stream in una sola settimana.

Centroy.Intanto, quel che e cer-
to e che restera senza DVD e
CD.

Online e offline

Unodeiconcorrenti di Media-
Markt e Interdiscount. Danoi
contattata, la portavoce Salo-
me Balmer ciricorda che, nei
loronegozi,nonsivendono pit
né CDné DVD. «Per quantori-
guardaivideogiochi, invece,
continuiamo a proporli». Det-
to questo, online, suinterdi-
scount.ch, «offriamo invendi-
taun assortimento completo
dicirca 27.000 film trablu-ray
e DVD», manoniCD. Sempre
online, I'azienda con oltre 180
filiali in tuttala Svizzera, pro-
poneun assortimento dicirca
2.000 titoli diversidivideogio-

chi, per'appunto venduti an-
che nei negozi secondo una
sceltadeimigliori del momen-
to.Dallasede centrale,nonar-
rivano informazionisullo sta-
todisalute delle filiali ticinesi,
ma civiene comunque detto
che, «cattualmente, non é pre-
visto alcun cambiamentonel-
larete dinegozi».Il che,dique-
stitempi, sembragia molto po-
sitivo. Pitiin generale, precisa
sempre Balmer, «ci troviamoin
un ambiente di mercato mol-
tocompetitivo. Nel settore dei
videogiochi e dei film, la tra-
sformazione digitale eirelati-
vi cambiamenti di comporta-
mentodeiclientirappresenta-
noun fattore supplementare».

rimento del commercio omni-
canale in Svizzera. Il nostro e
unmercato in perenne evolu-
zione, dove la concorrenza e
multiforme, che siaonline o of-
fline, e in cui le abitudini di
consumo si trasformano. Non
si tratta quindi di una sola sfi-
da, madidiverse evoluzioni, ri-
spetto alle quali il commercio
aldettaglio - in ogni suo setto-
re - deve adattarsi. Anche per-
chéle tendenze del consumo,
acausadell’inflazione, sonoal
ribasso. Lavoriamo costante-
mente sul nostro assortimen-
to,al finediraggiungereibiso-
gnidei clienti». Peressere com-
petitivi, cidicono, a fare la dif-
ferenza sarail proprio valore
aggiunto. La solidita, tra tante
incertezze liquide, passadali.

Pierre Bourdieu. Il capitale
culturale, infatti, ci permet-
teva di distinguerci, in qual-
che modo, anche attraverso
cio che potevamo esibire nel-
le nostre case, dalle nostre
collezioni di libri sino ai no-
stri dischi. Ci permetteva di
«mostrare un certo gusto, ma
anche appartenenzaauna
certaclasse sociale. E sempre
stato cosi, e valeva anche per
icontenutiaudiovisivir. Ades-
so, sottolinea ancora Lobin-
ger, «e piuimportante averea
disposizione un accesso, pit
scelte. Ladistinzione in gran
parte si trasferisce Ii, al mas-
simo traspare nelle playlist,
ma non piu nell’acquisto di
tutti quegli elementi, i quali
semmai restano validi per

sceltaalgoritmicaediperso-
nalizzazionen.

Abitudini meno flessibili

Dauna parte, quindi, la con-
vergenzatecnologica, dall’al-
trale nostre abitudini. I due
fattorinon hannolastessave-
locita di crociera. «Il proces-
s0,in corsodatempo,disepa-
razione del contenuto dalsuo
supporto fisicohaavuto cer-
tamente un forte impatto sui
commerci. Poi cisono le abi-
tudini dei consumatori, che
sonomeno flessibili forse, pit
resistentiai cambiamenti. Ma
vapurriconosciuto chelapo-
polazione pitgiovane ormai
e cresciuta in questo modo,
con queste modalita di frui-
zione dei prodotti. I ragazzi,

Ele nicchie? «Esistono anco-
ra, potranno esistere. Basti
pensare aivinili, che lo scor-
soanno perla seconda volta
difilahannovenduto piudei
CD. Cisono e cisaranno an-
coradeirevival dialcuni for-
mati mediatici. Masarasem-
pre piudifficile avere unim-
pattopiu generalista. Pensia-
mo alla storia di Netflix, nata
come azienda dinoleggio di
DVD evideogiochi, ma passa-
taallo streaming. Anche con
ivideogiochi andiamo verso
lalogica dello streaming, del
cloud gaming. Non a caso
Amazon e scesa in questo
campo. La battaglia fisica si
giochera non tanto sui pro-
dotti,d’'orain poi, mapiutto-
sto, forse, sugli hardware.



