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Il retail a livello internazionale

€4,972 Mld (+10.3% YoY) €3,035 Mld (+14% YoY)

€482 Mld (+3.3% YoY) €440 Mld (+2.8% YoY)

€427 Mld (+3.5% YoY) €304 Mld (+1.7% YoY)
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Fonte: Osservatorio Digital Innovation, Politecnico di Milano (2018) 



In Italia, rispetto agli altri paesi EU, ci sono 
più imprese, ma di dimensioni più ridotte

Fonte: Osservatorio Digital Innovation, Politecnico di Milano (2018) 

Italy



ItalyL’infrastruttura retail in Italia conta 983,000 esercizi 
commerciali 

614,000 punti vendita
- 5,300 punti vendita all’anno

369,000 ristoranti
+5,600 ristoranti all’anno 

Fonte: Osservatorio Digital Innovation, Politecnico di Milano (2018) 



ItalyL’infrastruttura retail in Italia: distribuzione per settore 

Fonte: Osservatorio Digital Innovation, Politecnico di Milano (2018) 



Italy

Il fatturato e-commerce in Italia: volumi 2004-2018

Fonte: Osservatorio Digital Innovation, Politecnico di Milano (2018) 

Il fatturato e-commerce in Italia vale 41.5 Mld



Italy

La domanda e-commerce b2c in Italia

Fonte: Osservatorio Digital Innovation, Politecnico di Milano (2018) 

Le vendite online sono in aumento per tutte le categorie

Mercati ad alto 
volume di vendite 

online:

- Elettronica
- Abbigliamento

Mercati ad alta 
crescita di vendite 

online:

- Arredamento
- Food & Groceries



ItalyL’export italiano b2C è abilitato dal digitale  

Fonte: Osservatorio Export, Politecnico di Milano (2018) 



Retail 

 I SETTORI 
del retail italiano



IL RETAIL
ALIMENTARE

In Italia

Dimensioni e player 



Il retail alimentare: piccoli e grandi distributori Italy

Grande Distribuzione 

Distribuzione organizzata

Strutture centrali controllate da un unico soggetto 
proprietario, gestiscono punti di vendita diretti.

Aggregazioni di piccoli soggetti secondo la logica 
‘l’unione fa la forza’.

83Mld
di euro nel 

2018

+3.3% 
crescita annua

80% 
GDO

20% 
piccoli distributori



ItalyIl retail alimentare è ancora un mercato prevalentemente 
offline, ma non mancano player innovativi

96%
fatturato offline 4%

fatturato ecommerce

Player tradizionali
che si sono mossi in 
un’ottica omnicanale

Player con business 
model innovativi

Fonte: MarkUp Italia (2018)



ItalyEsempio di player innovativo



IL RETAIL
ABBIGLIAMENTO 

In Italia

Dimensioni e player 



ItalyFashion & accessories: dimensioni e player 

60 Mld
di euro nel 

2018

26 Mld
Export

7.5% online

92.5% offline



ItalyEsempio di player innovativo 



IL RETAIL
ARREDAMENTO 

In Italia

Dimensioni e player 



Niche Market

ItalyFurniture: dimensioni e player

Mass Market99.5%
fatturato offline

0.05%
fatturato ecommerce

Fonte: MobilereOk.it

Solo offline: il sito rappresenta una vetrina

Omnichannel o pure player



ItalyEsempio di player innovativo



IL RETAIL DI
ELETTRONICA 

In Italia

Dimensioni e player 



ItalySettore elettronica: dimensioni e player 



ItalyEsempio di player innovativo



Retail 

 Modelli
di business



Traditional customer lifecycle Digital customer lifecycle

Aumentano i punti di contatto con il consumatore



[Indexed to Global Score (excluding China)] [120 or more] [80 or less]
Q2. Which of the following did you use within the last week to shop, browse and/or buy?  Base: Total Sample (n=509)
Q6. We would like you to think about the total time you spend shopping (browsing, researching and purchasing). Typically, what proportion of your time is spent online 
versus in a store? Base: Total Sample (n=509)

50%
Tempo speso online (media)

50%
Tempo speso in-store  (media)

Touchpoint 
Online nell’ultima 

settimana

neòò(
nemean)

4.6 (of 18) 2.2 (of 6)

Touchpoint 
Offline

nell’ultima 
settimana

neòò(
nemean)

In Italia, lo shopping è ormai equamente diviso tra offline e online



Anche nei settori in cui la vendita avviene in store, il percorso 
del consumatore inizia online

Italy

36% 
In-store

63%
Online

25%
Traditional media

Quali touchpoint spingono l’utente ad acquistare?

[Indexed to Global Score (excluding Chin
Q2. Which of the following did you use within the last week to shop, browse and/or buy?  Base: Total Sample (n=509)
Q6. We would like you to think about the total time you spend shopping (browsing, researching and purchasing). Typically, what proportion of your time is spent online 
versus in a store? Base: Total Sample (n=509)
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Shop
in store & 

online

Online Order
& delivery

(direct to 
consumer)

Subscription On Demand

Il punto vendita fisico non è più al centro
dell’esperienza del consumatore



Ciò ha un effetto negativo sui margini dei retailer

In molti settori, il traffico negli store fisici è in caduta

Business direct to consumer

Ciò ha un effetto negativo sui margini dei retailer

Rapporto con i 
marketplaces



I modelli di Supply Chain

Drop-shipping 3rd party fulfillment Direct-to-consumer



Quali sono i vantaggi e gli svantaggi di ciascuno?

Drop-shipping 3rd party fulfillment Direct-to-consumer

Profit = Retail Price – fee per Product 
from Dropshipper

Profit = Retail Price – Price Per 
Product – 3PL fees

Profit= Retail Price – Inventory Buying 
– Inventory Storing – Fulfillment costs



Drop
-shipping

3rd party 
fulfillment

● Facile/economico per iniziare
● Non è necessario alcun tipo di business development a 

supporto

● Permette di sfruttare economie di scala per l’acquisto 
dell’inventario

● Nessun investimento in magazzino necessario

● No Customizzazione
● Scarso controllo sulla qualità
● Compressione Margini

● Scarso controllo sulla qualità
● Compressione margini



Direct to 
consumer

● Il dettagliante mantiene il controllo su 
packaging e processi

● Basse barriere all'entrata 

● Controllo su price, placement, promotion

● Alta intensità di capitali

● Time-consuming
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Perchè vendere su Marketplace?

RETURN

54%

Easy return

49%

Knowing I got a good deal

68%

Free shipping

[Indexed to Global Score (excluding China)] 
Q12. How important are each of the following factors to you when it comes to choosing which brand or retailer to buy from? Base: Total Sample (n=509) Top Box Score

Top 3 fattori per la scelta del retailer 
per il consumatore finale
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Perchè vendere su Marketplace?Perchè vendere sui Marketplace?

● Possibilità di raggiungere un bacino di utenti più ampio
● Raggiungere potenziali clienti a un costo mediamente più basso
● Intercettare la domanda latente
● Efficace per smaltire inventario
● Efficace come testing ground per capire le dinamiche di mercato

● Erosione dei margini
● No rapporto diretto con il cliente 
● Pochi dati su utenti/clienti
● Assenza possibilità di customer retention/remarketing
● Rischio di competizione dei private labels
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Perchè vendere su Marketplace?Come vendere sui Marketplace?

SellerVendor

il brand vende una parte dei propri prodotti al 
marketplace, come se quest’ultimo fossero a 
tutti gli effetti un ulteriore retailer (online). 

Generalmente il brand cede tali prodotti al 
prezzo wholesale, quindi ottiene margini più 
ristretti.

In questo caso i brand sfruttano i marketplace 
come punto di contatto con i potenziali clienti. 

Nella maggior parte dei casi occorre occuparsi 
della creazione dei contenuti digitali, delle 
spedizioni, della parte amministrativa, del 
customer service e dei resi. Vendere da Seller 
presuppone il possesso di competenze specifiche 
e di risorse dedicate.

NB: disponibile solo in alcuni marketplace (p.e. 
Amazon e Ebay)
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Perchè vendere su Marketplace?Vendor o Seller?



Retail 

 Strategia di 
comunicazione

per business
retail



Incoraggia l’azione
sul sito, in-store, e attraverso il  
web.

Amplifica
la portata del tuo business 
raggiungendo nuovi utenti

Connetti
Il tuo business ai clienti



Contenuti TrafficoSito



laspesaitaliana.ie

https://laspesaitaliana.ie/collections/deli/products/prosciutto-di-cinghiale


Connetti
il tuo business con i tuoi potenziali 

clienti lungo tutto il customer journey



Business con presenza fisica e 
presenza online limitata



1. Google MyBusiness per dare 
informazioni chiave 

Punti d’attenzione:

● Foto professionali! (solo 1 attività 
su 5 le ha!)

● Orari di apertura/chiusura 
aggiornati

● Contatti up-to-date
● Controllare periodicamente le 

reviews
● Possibilità di creare sito web in 

pochi passi

Parti da qui: 
https://www.google.it/business/



Punti d’attenzione:

● Immagini di copertina e logo 
professionali e rilevanti

● Contatti e orari di apertura 
aggiornati

● Contenuti differenziati e 
up-to-date

● Reattività ai messaggi di 
clienti/potenziali clienti

2. Pagina aziendale sui social media per 
connettersi con potenziali clienti 



● Assicurarsi di essere presenti su tutti 
aggregatori di recensioni che sono 
indispensabili per il business

 
● Approfittare delle offerte speciali 

degli aggregatori (e.g. the Fork) per 
far conoscere la propria attività

● Incoraggiare gli acquirenti a lasciare 
reviews per costruire volume critico

● Monitorare reviews e 
aprire/mantenere dialogo con clienti

3. Business Reviews su aggregatori



Business con presenza online 



Proprietary + Confidential

Canali di traffico

Search Engine 
Marketing (SEM)

Social media

Retargeting

Programmi di 
affiliazione

Email Marketing

Ottimizzazione per i 
motori di ricerca (SEO)



1. Avere un buon posizionamento 
organico (SEO)

● Titoli di pagina e descrizioni
● Contenuto di qualità
● Link Interni
● Design del sito responsive
● Formattazione del testo
● ...



2. Assicurarsi di presidiare la pagina di 
ricerca per le ricerche che sono rilevanti 

Extended territory

Product KW

Brand KW

Idee regalo per sportivi

Scarpe da corsa

Brooks

● Parti con le campagne di brand, fino 
ad arrivare al territorio esteso



3. Assicurarsi di presidiare la pagina di 
ricerca con Google Shopping 

● Specialmente per quei brand che 
hanno come vantaggio competitivo 
un vasto assortimento e/o prezzi 
convenienti, Google Shopping offre 
l’opportunità di presidiare la SERP 
con immagini visive dei prodotti

● Le campagne shopping permettono 
di presentare una ‘vetrina virtuale’ a 
persone che cercano i nostri 
prodotti



Incoraggia 

l’azione
Sul sito, in-store, e attraverso il 

web.



Più di metà dei visitatori

Abbandonano una pagina web se 

ci mette più di 3 secondi a 

caricarsi

1. Assicurarsi di avere un sito 
responsive da mobile



● Vai su Test My Site oppure 

utilizza il Lighthouse Report

integrato in Google Chrome 
Developer Tools

1. Assicurarsi di avere un sito 
responsive da mobile

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-gb/feature/testmysite/
https://developers.google.com/web/tools/lighthouse


Ancora meglio, le Accelerated 

Mobile Pages (AMP) si caricano

85% più in 
fretta

than standard mobile pages. Source: Google Data, Global, Apr 2017

1. Assicurarsi di avere un sito 
responsive da mobile

delle pagine standard



● https vs. http

● Sito conforme alla General 

Data Retention Policy (GDPR)

2. Assicurarsi di avere un sito al passo con 
le norme di privacy e gli standard di 
sicurezza



3. Assicurati di avere una Call-to-Action 
chiara

Problema da risolvere: 
La mia pagina dà indicazioni 
sull’azione da compiere chiare come il 
cristallo?

❏ Call-to-Action (CTA) chiara
❏ Bottoni CTA facili da trovare
❏ Value proposition chiara
❏ Categorie top sulla homepage
❏ Dimensioni font leggibili
❏ No caroselli
❏ No pop-up a tutta pagina



More than half of all visitors 

will abandon your mobile website 

if it takes longer than 3 seconds 

to load.

Menu di ricerca

Menu condensato per mobile Barra di ricerca Ricerca Visiva



More than half of all visitors 

will abandon your mobile website 

if it takes longer than 3 seconds 

to load.

Altri accorgimenti

Value proposition above-the-fold Categorie Top in cima alla pagina Social Proof



More than half of all visitors 

will abandon your mobile website 

if it takes longer than 3 seconds 

to load.

Business con presenza fisica: incoraggia l’azione offline dal sito 

Disponibilità prodotti in store Click-to-call Orari e indicazioni stradali



More than half of all visitors 

will abandon your mobile website 

if it takes longer than 3 seconds 

to load.

Business con presenza fisica: Store locator 



More than half of all visitors 

will abandon your mobile website 

if it takes longer than 3 seconds 

to load.

E-commerce: informazioni sul prodotto

Opzioni delivery da scheda prodotto Tempo di spedizione Filtri/Ordine prodotto



More than half of all visitors 

will abandon your mobile website 

if it takes longer than 3 seconds 

to load.

E-commerce: personalizzazione

Guest wish-list Opzioni di spedizione/ritiro Opzioni di reso



More than half of all visitors 

will abandon your mobile website 

if it takes longer than 3 seconds 

to load.

E-commerce: checkout

Guest checkout Form ottimizzato One-cick checkout



Amplifica
la portata del tuo business 
raggiungendo utenti nuovi e 
vecchi. 



Utilizza YouTube – la piattaforma 

video che influenza più decisioni 

d’acquisto - per far conoscere i 

tuoi prodotti



Raggiungi potenziali clienti mentre 

stanno navigando online con 

soluzioni Display



Grazie!


