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Cosa 
faremo

oggi

Alcuni dati sull’e-commerce a 
livello mondiale e nazionale

Caratteristiche principali di un    
e-commerce, con analisi di caso

Come realizzare un e-commerce 
(di proprietà o attraverso siti di 
terze parti)

Suggerimenti per far crescere il 
business online
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E-COMMERCE: DATI IN PILLOLE
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Il posizionamento delle PMI ITALIANE 
rispetto alla media europea

Fonte: Unioncamere, 2014
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Il valore
in Italia

Fonte: Casaleggio Associati, 2014

I settori
principali
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L’e-commerce è l’unico canale di vendita
nel quale la spesa delle persone è in 

AUMENTO!

Fonte: RetailMeNot, 2014

6@ECCEDIGIT 2015 - E-COMMERCE



Cresce molto 
velocemente anche il 
MOBILE COMMERCE

Fonte: Osservatorio ecommerce B2C Politecnico di Milano, 2014
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Fonte: Google Italy, 2014

Il processo di acquisto (e il consumatore) 
sta cambiando…

Prima di acquistare, i consumatori ricercano in rete 
più informazioni possibili passando da

un dispositivo all’altro
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Hai fatto uno studio di fattibilità? 
(aspetti economici, tecnici, pratici e strategie di sviluppo)

Conosci il tuo target?

Chi sono i tuoi concorrenti?

Perché un cliente dovrebbe 
comprare i tuoi prodotti?

Prima di aprire un e-commerce:
FACCIAMOCI QUALCHE DOMANDA!
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Per aprire un e-commerce:
ADEMPIMENTI BUROCRATICI

SCIA (Segnalazione Certificata di Inizio Attività) al Comune

Iscrizione alla banca dati VIES (Vat Information Exchange System), per 
essere autorizzati a compiere operazioni IVA intracomunitarie

Definizione delle Condizioni di vendita, chiare e sempre consultabili

( Per approfondimenti: PMI.IT )
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In particolare, è obbligatorio indicare:

• Le caratteristiche principali dei beni/servizi venduti
• Il prezzo totale dei beni/servizi, comprensivo delle imposte
• Le spese aggiuntive di spedizione
• In caso di diritto di recesso, indicare le condizioni, i termini e 

le procedure per esercitare tale diritto
• I mezzi di pagamento accettati
• Le eventuali restrizioni relative alla consegna dei prodotti acquistati 

http://www.pmi.it/impresa/normativa/approfondimenti/77755/avviare-un-e-commerce-costi-e-burocrazia.html


Caratteristiche di un BUON e-commerce

Avere un carrello multifunzionale e sempre in evidenza

Ridurre al minimo i passaggi dell’acquisto (max 3)

Molto spazio alla SEO 

Struttura semplice e intuitiva

Garantire una ricerca avanzata

Registrazione utente
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Immagini ad alta risoluzione

Informazioni accurate

Garantire sicurezza 

Modalità di pagamento variegate

Contatti e spese di consegna sempre in evidenza

Avere cura del cliente

Caratteristiche di un BUON e-commerce
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Analizziamo un esempio: Patagonia

•Uso accurato e 
limitato dei colori 
aziendali
•Forte contrasto 
tra testo/sfondo

Spese di consegna 
in evidenza

•Limitare l’uso di banner 
promozionali
•Posizionateli prima dei 
prodotti

Struttura di 
navigazione pulita, 
chiara e intuitiva

•Prodotti presentati in modo 
ordinato
•Foto di qualità 
•Possibilità di fare lo zoom sui 
dettagli
•Prezzo in evidenza

Strumenti di 
ricerca visibili
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Carrello flessibile e 
facile da modificare

Consigliando altri 
prodotti, 
possiamo 
stimolare ulteriori 
vendite!

Invitare gli 
utenti a 
registrarsi 
al sito

Spese di consegna in evidenza

Analizziamo un esempio: il carrello di Patagonia
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Analizziamo un esempio: il check-out di Patagonia

• Anticipare quante 
più informazioni utili 
possibili
• Quando necessario, 
specificare se i prezzi 
includono o meno 
l’IVA 

• Invitare gli utenti a registrarsi al sito

• I form devono essere brevi e puliti: 

richiedere solo le informazioni 

realmente necessarie

• La registrazione dell’utente 

dovrebbe avvenire soltanto alla fine 

del processo di acquisto
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Realizzare un e-commerce
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Realizzare un e-commerce su siti terzi
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Realizzare un e-commerce su siti terzi

L’azienda stipula degli accordi commerciali con un soggetto terzo, tramite i quali 
esternalizza la promozione online, la vendita e la consegna. 

PRO CONTRO

• Impegno minimo in termini di 
organizzazione e risorse da destinare 
alla gestione delle vendite online

• Si trae vantaggio della visibilità 
online creata dal soggetto terzo

• Rapida attivazione

• Politiche commerciali gestite dal 
soggetto terzo

• Prodotti fanno parte di un più 
vasto catalogo che viene gestito 
completamente dal rivenditore

•Minor margine sulle vendite 
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Realizzare un e-commerce su siti terzi
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Realizzare un e-commerce di proprietà
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Realizzare un e-commerce di proprietà
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Realizzare un e-commerce di proprietà
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Farsi trovare dai clienti

è la piattaforma pubblicitaria di Google 
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I tuoi annunci vengono 
visualizzati

in corrispondenza 
di contenuti pertinenti

Gli utenti fanno clic 
sui tuoi annunci

E si mettono in contatto 
con la tua attività 

commerciale

Consente di raggiungere i consumatori quando cercano attivamente informazioni 
sul web
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VANTAGGI

• Scelta del formato (annunci di testo, banner, video)

• Monitoraggio dei punti di forza dell’annuncio tramite report 
sul rendimento degli annunci

• Il venditore decide il budget da destinare alla campagna pubblicitaria

• Si paga solo per i click ricevuti (sistema CPC – costo per click)

• Targetizzazione del pubblico (dati demografici, interessi, ecc…)

• Indicare l’area geografica da raggiungere (città, regione, nazione)



RETE DI
RICERCA
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• Parole chiave
attivano la 
pubblicazione 
degli annunci 

Ricerca 
keyword

Google Trend
Keyword Spy 
Keyword Eye 

http://www.google.it/trends/?hl=it
http://www.keywordspy.com/
http://www.keywordeye.com/


RETE DI
RICERCA
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Importo massimo 
che il venditore è 
disposto a pagare 
per ogni clic che 

riceve

Punteggio basato sulla pertinenza
della parola chiave, sulla qualità della 

pagina di destinazione (SEO), sulla 
percentuale di clic (CTR) 

dell’annuncio e da altri fattori 

Click-through-rate:

n°CLICK

n°IMPRESSION
(visualizzazioni)



RETE
DISPLAY

La Rete Display conta oltre 2 milioni di 
siti partner, video e app sui quali 
scegliere il posizionamento, in base alla 
parola chiave scelta e all’argomento
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RETE
DISPLAY
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Esempio: pagine che al loro interno hanno la parola scarpe in pelle



REMARKETING

Grazie al remarketing, è 
possibile aumentare il tasso di 

conversione al sito

I banner per il remarketing sono un po’ 
diversi da quelli della Rete Display 
perché si deve convincere l’utente a 
tornare al sito (meglio sottolineare la 
scadenza dell’offerta o le differenze con 
la concorrenza)

31@ECCEDIGIT 2015 - E-COMMERCE



Suggerimenti per incrementare le vendite

Navigazione semplice, fluida e veloce
(misura la velocità del tuo sito: Pingdom Tools)

Call-to-action chiare e ben evidenti

Prodotti in vetrina

Sconti e promozioni in bella vista!

Non più di tre passaggi per completare l’acquisto:
Ricerca del prodotto > Passaggio al carrello > Pagamento 
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http://tools.pingdom.com/fpt/


Personalizza la tua pubblicità grazie all’e-mail marketing

Grandi opportunità con i marketplaces

La mano più grande viene dal passaparola online

Coccola i clienti, specialmente quelli insoddisfatti!

Suggerimenti per incrementare le vendite
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Integra i tuoi account social con il tuo sito…

Be social!
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…e con il tuo e-commerce!

Be social!
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Nasce dalla congiunzione di e-commerce e social network, dando agli utenti la 
possibilità di acquistare direttamente attraverso il loro profilo social. 

Ci stiamo muovendo verso il social commerce
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N.B. Ogni immagine contiene il link al sito aziendale dove poter ottenere maggiori informazioni

Alcuni esempi di applicazioni di social commerce:

http://www.blomming.com/
http://www.storeya.com/
https://www.shoptab.net/
http://www.mysocialshop.org/


Possiamo già acquistare direttamente dai social network!

Ci stiamo muovendo verso il social commerce
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Un esempio tutto Made in Italy: Larò - Finest Italian Food

https://www.facebook.com/larofood
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Un esempio tutto Made in Italy: Larò - Finest Italian Food

https://www.facebook.com/larofood


Grazie! 

romanelli.fe.camcom@eccellenzeindigitale.it

Lucia Romanelli

borrelli.fe.camcom@eccellenzeindigitale.it

Daniele Borrelli

mailto:borrelli.fe.camcom@eccellenzeindigitale.it
mailto:borrelli.fe.camcom@eccellenzeindigitale.it

