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Lettura, Gen Z ¢ boomer in testa

11 report NetRetailBooks. Gli under 25 spiccano, in tandem con gli over 65, tra le generazioni pill inclini ad acquistare e leggere libri,
in formato cartaceo e digitale. A guidarli le indicazioni che arrivano dalla rete, per gli editori la sfida di intercettare questi lettori
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Iperconnessi, conlatestachinasulte-
lefono, le cuffiette perennemente nel-
le orecchie epocavogliadileggereun
libro se non sottoricattodi un profes-
sore odi un genitore.

Seper annilasocieta haingabbiato
i giovani in un identikit fatto di eti-
chettedureamorire e spesso influen-
zate dalla rappresentazione (estre-
mizzata) propostada film e serie tv, di
recente la Generazione Z ha dimo-
strato di poter cambiare direzione.
Soprattutto nelrapporto conlalettu-
ra,come confermaNetRetailBooks, il
nuovoreportdi Netcomm (Consorzio
perilcommerciodigitale italiano) re-
alizzato col supportodi Amazon eba-
sato su una ricerca di Human Hi-
ghwayriguardo ad abitudini dilettu-
raeacquistidigitali degli italiani.

L'indagine, che Il Sole 24 Ore € in
grado di anticipare e che verra pre-
sentataa Romamercoledi6 dicembre
inunodeipanel della fiera Pitilibri piti
liberi, dimostral'effetto benefico del
digitale sullaletturae inserisce gliun-
der 25 nello zoccolo duro delle fasce
d’eta pilipropensealeggere (52,4%di
lettori). Distaccandosi di poco dagli
over 65, sul podiocon un 53,8%, e dai
Millennial piiagée(range 35-44 an-
ni), che superanoleggermenteil 50%.
Ungapchesiallarga, invece, nel para-
gone coi ragazzi tra 25 € 34 anni: in
questafascia,aleggere con costanza
eil 44,29 circadeiprofiliintervistati.

Manon ¢ tutto: € proprioin questi
due poli generazionali, anagrafica-
mentecosilontani, che siritrovaan-
chelaconcentrazione pitialtadilet-
toriforti, quellicheacquistanoe leg-
gonopitdin titoliinunanno (pitto
meno I'8% della popolazione). Anche
inquestoperimetroildistaccoémi-
nimo maiGen Z, seppur di qualche
passo, superanoiBabyboomer: 9,7%
dilettori contro 9,5%. Mentre i Mil-
lennial rimangono indietro concirca
tre punti percentuali in meno: 6,7%
sia per i profili tra25 e 34annisiaper
quelli tra 35 € 44.

Arendere pil attrattivi romanzi,
saghe o graphic novel agli occhi di
una generazione che si divide tra
carta e digitale in un’ottica diconsu-
mo multiformato e che alterna
I’esperienza fisica in libreria allara-
pidita dell’e-commerce con un ap-
proccio multipiattaformasudue cir-
cuiti ormai complementari & stato,
secondo Roberto Liscia, presidente
di Netcomm, un mix di fattori.

«Daunlatoéemersa una maggiore
sensibilita alla conoscenza, scaturita
dalla presa dicoscienza, daparte dei
pit giovani, di quanto la lettura sia
un’opportunitadicrescita. Consape-
volezzaa cuihannocontribuitoinlar-
gapartele famiglie, lascuolaeanche
il contesto geopolitico», sottolinealLi-
scia. «Dall’altro, a facilitare questa
crescitadilettoriunder 25 sonostate
senzadubbioI'accessibilitiaiprodot-
ti digitali, di cui sono grandi consu-
matorielapossibilitaditrasformare
immediatamente unostimolo ricava-

todalweb nell’acquisto diun librofi-
sicoo nellaletturain formatoelettro-
nico, magari anche da cellulare. Su
tutto, direi che il digital, soprattutto
eBooke social, e stato determinante
nel convertirli in lettori forti».

Ese primal'opzione pitisicuraper
districarsi nellasceltadiuntitolotra
mille era chiedere un parere allibraio
oaun parente,adessoal passaparola
“umano”si eaffiancatal’abitudine di
partire daiconsiglideibookinfluen-
cer che popolano YouTube, Insta-
gram e TikTok. La fonte di informa-
zionipiti consultatadagliutentitra i
25 € 44 anni prima dell’'acquisto (al
quartoposto,invece, nelranking dei
riferimenti per i lettori forti con il
25,2% diuser, subito dopo raccoman-
dazionidegliamicicol 44,2%, recen-

sioni su siti/app di e-commerce col
28,8% ericercasubrowsercol 25,8%).

Per le case editrici ora la sfida e
doppia. Daun latorisolvereil proble-
ma, sucuifalevaGiovanni Peresson,
responsabile ufficio studi dell’Aie
(Associazione italiana editori), «del
“farsi trovare” nei canali fisicie digi-
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tali». Nodo cherichiedelosviluppodi

«unacapacita di costruireun progetto

editoriale capace di durare nel tem-

po». Dall’altro non perdere il target

giovane, fidelizzandolo. Come? Per

Paola Di Giampaolo, responsabile

progettazione, sviluppo e networking

dei Master professione editoriae boo-

ktelling dell’Unicatt, gli editori punte-

rannoancora«suquestopubblicocu-

rioso, spesso transmediale, selezio-

nando con cura i testi da proporre,
provando a intercettarne interessi,
curiositae bisogni,adottandounaco-
municazione online e offline capace
di“entrarein contatto”, facendorete,
coinvolgendo librai, insegnanti, bi-
bliotecarie genitori, presidiandoica-
nali di vendita, sperimentando nuovi
formatie sfruttandole interconnes-
sioni con fumetti, serie e social».
Unorientamento allineato allinvi-
tocheLisciarivolge almercato edito-
riale: «I socialsonounascopertache
pochieditori hannorealmente caval-
cato», conclude. «Non possono esse-
re solo un mezzo di promozione o
venditamadevonotrasformarsi an-
cheinuncanalediingaggio».
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Cosa emerge ancora dalla ricerca

Il potere dell’online Una spinta alloscouting Un primato al femminile
Secondo il report di Netcomm, Sette italiani sudieci (69,3%) Nella sezione dell'indagine

la possibilita dicomprare libri reputano ilwebuno strumentoin  dedicataalle abitudini dilettura
online incoraggia la lettura: gradodi facilitare la scopertadi & emerso che la quotadi lettori
circaun lettore su due (52,7%) titolie scrittori,rendendo di libri & sicuramente pitialtatra
dichiara dileggere di pil meno osticol'accessoalmonde  le donne: le lettrici si assestano

proprio grazie alle librerie online  dellaletteratura e dell’'editoria al 55% ,ilettorial 44,2%



