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Casaleggio Associati offre servizi di consulenza strategica per la presenza in Rete 

in base alle esigenze e al settore di riferimento dei propri clienti, con ƭΩƻōƛŜǘǘƛǾƻ Řƛ 

indirizzare le aziende nelle scelte in ambito digitale e nella definizione degli 

obiettivi misurabili in termini di ritorno economico. 

 

 
 

La Rete rende necessaria, per ogni organizzazione, una strategia di medio-lungo 

termine in cui definire priorità, fattibilità, attuazione e valutazione del ritorno 

degli investimenti. Una strategia di Rete presuppone una visione di insieme in cui 

modelli di business, comunicazione e web marketing siano valutati 

congiuntamente. Casaleggio Associati sviluppa consulenza strategica di Rete per 

le aziende, attraverso le competenze specifiche di soci, affiliati e partner, e 

ǊŜŀƭƛȊȊŀ ǊŀǇǇƻǊǘƛ ǎǳƭƭΩŜŎƻƴƻƳƛŀ ŘƛƎƛǘŀƭŜ ǇŜǊ ŎƻƳǇǊŜƴŘŜǊŜ ƛ ŘƛǾŜǊǎƛ ŎƻƴǘŜǎǘƛ ƛƴ Ŏǳƛ 

le aziende operano. 

 

  

 

Una strategia on line prevede la valutazione di più fattori come, ad esempio, 

ƭΩƛŘŜƴǘƛǘŁ ǇŜǊŎŜǇƛǘŀ ƛƴ wŜǘŜΣ ƛƭ ƳƻŘŜƭƭƻ Řƛ ōǳǎƛƴŜǎǎ Řŀ ƛƳǇƭŜƳŜƴǘŀǊŜΣ ƭŀ 

valutazione del ritorno degli investimenti ROI. 

Le principali aree di attività di consulenza di Casaleggio Associati sono le seguenti: 

 

V Definizione Strategia on line 

V Competitive Analysis e Best Practice 

V Rapporti verticali di settore 

V Progettazione e realizzazione sistemi di e-commerce  

V On line Branding e Digital Marketing 

V Social Media Marketing 

V Advertising on line 

 



 
 

  

 

 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

  
 

 

bŜƭ нлмр ƭΩe-commerce in Italia ha visto una ripartenza della crescita che è più 

che raddoppiata sull'anno precedente, arrivando al 19%, e facendo raggiungere 

al fatturato e-commerce italiano quasi i 29 miliardi di Euro. Questa crescita, 

tuttavia, arriva soprattutto dai retailer esteri entrati in Italia con campagne 

pubblicitarie aggressive, oltre che da marketplace come Amazon, che è 

responsabile della crescita importante che ha visto il settore dei centri 

commerciali on line.  

[Ωe-commerce italiano sembra quindi destinato agli operatori esteri, che entrano 

in Italia beneficiando degli investimenti in servizio e tecnologia già sostenuti in 

altri Paesi, mentre anche colossi come Poste Italiane decidono di chiudere le loro 

iniziative di e-commerce.  

Il mercato dell'editoria ritorna a crescere in modo importante, ma solo grazie ai 

contenuti digitali come e-book, ad esempio su Kindle, film in streaming su Netflix 

e musica in download su iTunes e streaming su Spotify. Un altro mercato 

importante che è cresciuto con ingenti ƛƴǾŜǎǘƛƳŜƴǘƛ ǇǳōōƭƛŎƛǘŀǊƛ ƴŜƭƭΩultimo anno 

è quello del food delivery nei suoi vari modelli di business. Amazon Prime Now 

che offre la consegna del fresco farà forse ripartire gli investimenti, finora fatti 

quasi a titolo di esperimento, da parte della GDO, che potrebbe vedere come una 

minaccia alla stessa distribuzione tradizionaƭŜ ƛƭ ƳƻŘŜƭƭƻ Řƛ ŎƻƴǎŜƎƴŀ ƛƴ ǳƴΩƻǊŀ 

daƭƭΩacquisto.  

{ǳƭ ŦǊƻƴǘŜ ŘŜƭƭΩadvertising continuano le sperimentazioni con nuovi formati 

(come ad esempio il native advertising), ma il costo di acquisizione delle visite 

rimane difficilmente comprimibile, Řƛ ǇŀǊƛ Ǉŀǎǎƻ Ŏƻƴ ƭΩaumento del numero di 

operatori che competono per gli stessi spazi. È quindi diventato prioritario 

focalizzarsi sulla conversione all'acquisto delle visite acquisite e in questo 

Rapporto citiamo alcune delle best practice sul mercato che hanno permesso ad 

alcuni operatori di moltiplicare le conversioni in acquisti.  

  



 
 

  
 

 

Il Rapporto è stato condotto attraverso una survey on line e interviste di 

approfondimento con alcuni dei principali operatori del mercato.  

Le aziende coinvolte ƴŜƭƭΩŀƴŀƭƛǎƛ sono state oltre 3.000, e oltre 400 hanno 

contribuito attivamente compilando il questionario o tramite intervista. 

Hanno partecipato titolari di azienda, amministratori delegati, direttori generali, 

responsabili marketing, country manager, responsabili e-commerce e 

responsabili internet. 

 

Le aziende prese in esame sono italiane o filiali italiane di gruppi multinazionali. 

Tutti i dati presentati fanno riferimento al mercato e-commerce italiano business 

to consumer. 

 

 
  



 
 

 

 

 

  

 

 

La vendita on line di prodotti e servizi ha rappresentato nel 2015 il 7,4% del 

totale del mercato di vendita al dettaglio a livello globale: complessivamente 

1.671 miliardi di dollari, oltre 350 miliardi di dollari in più del 2014. Entro il 2019, 

questo valore sarà più che raddoppiato per raggiungere i 3.578 miliardi di dollari, 

pur continuando a rappresentare solo una frazione (12,8%) degli acquisti al 

dettaglio totali.1  

Per quanto riguarda il mercato B2B, si stima che il fatturato e-commerce 

mondiale raggiungerà i 6.700 miliardi di dollari entro il 2020, il doppio del B2C 

previsto per quello stesso anno, grazie anche alle piattaforme pubbliche multi 

settore come Alibaba e Amazon. 

Nel B2C i mercati di maggiori dimensioni restano Stati Uniti e Cina, e i player 

principali del mercato sono colossi globali come Amazon, che nel 2015 ha 

fatturato a livello globale 98 miliardi di Euro, e per il mercato cinese, Alibaba. 

vǳŜǎǘƛ ƻǇŜǊŀǘƻǊƛ ǎǘŀƴƴƻ Řŀ ǳƴ ƭŀǘƻ ŦŀŎƛƭƛǘŀƴŘƻ ƭΩŀŎŎŜǎǎƻ ŀƛ ƳŜǊŎŀǘƛ ŜǎǘŜǊƛ ǇŜǊ ƭŜ 

aziende e-ŎƻƳƳŜǊŎŜ ŘŜƛ ǇŀŜǎƛ ƛƴ Ŏǳƛ ǎƻƴƻ ǇǊŜǎŜƴǘƛΣ ŘŀƭƭΩŀƭǘǊƻ ǎǘŀƴƴƻ ŜǊƻŘŜƴŘƻ 

sempre più quote di mercato ai produttori e ai retailer in sempre più settori 

merceologici. La competizione a livello globale inoltre, sempre più accesa con lo 

sviluppo delle vendite via marketplace, costringe a una spietata concorrenza sul 

prezzo e di conseguenza a una marginalità molto ridotta, con ricavi talvolta 

insufficienti a coprire i costi. 

Nella progressiva conquista dei diversi settori merceologici Amazon deve 

confrontarsi anche con altri big player come Google e Apple. Da fine ottobre 

2015 Amazon non sta più vendendo Chromecast e AppleTV, avendo un prodotto 

Řƛ ǎǘǊŜŀƳƛƴƎ ŎƻƴŎƻǊǊŜƴǘŜ όάǇŜǊ ŜǾƛǘŀǊŜ ŎƻƴŦǳǎƛƻƴŜ ƴŜƛ ŎƭƛŜƴǘƛέύΣ ƴŞ ƭƻ ǇŜǊƳŜǘǘŜ ŀƛ 

suoi rivenditori. Una guerra commerciale che potrebbe far scattare ritorsioni, 

ŎƻƳŜ ŀŘ ŜǎŜƳǇƛƻ ƭΩŜǎŎƭǳǎƛƻƴŜ ŘŜƭƭΩŀǇǇ Řƛ !ƳŀȊƻƴ Řŀ ƛtƘƻƴŜ Ŝ DƻƻƎƭŜ tƭŀȅΣ 

portando ad un isolamento degli ecosistemi (Amazon, Google, Apple, Facebook). 

{ŜƳǇǊŜ ƴŜƭ нлмр !ƳŀȊƻƴ Ƙŀ ŀǇŜǊǘƻ Ŝ ŎƘƛǳǎƻ ǎǳōƛǘƻ ŘƻǇƻ ǉǳŀǘǘǊƻ ƳŜǎƛ ά!ƳŀȊƻƴ 

5ŜǎǘƛƴŀǘƛƻƴǎέΣ ǇǊƻƎŜǘǘƻ ƭŜƎŀǘƻ ŀƭ ǎŜǘǘƻǊŜ ǘǊŀǾŜƭΣ ŎƘŜ ǇŜǊƳŜǘǘŜǾŀ Řƛ ǇǊŜƴƻǘŀǊŜ 

hotel e recensirli. Non è stata fornita spiegazione se non il fatto che hanno 

imparato tanto da questa esperienza. Questa operazione potrebbe preludere a 

qualche acquisizione su questo mercato. La strategia del colosso è sicuramente 

quella di estendere le proprie attività in tutti i settori, come dimostrano i molti 

progetti di Amazon legati a specifici segmenti di mercato: Flex, per chi vuole fare 

il fattorino per singole spedizioni, Fire TV per il live streaming, AWS, Amazon Web 

                                                           
1 
Fonte: eMarketer, 2015. 



 
 

Services ς che pesa per l'8% dei ricavi complessivi di Amazon ς solo per citarne 

alcuni esempi.  



 
 

  
 

 

Lƭ ǾŀƭƻǊŜ ŘŜƭƭΩŜ-commerce in Europa è stimato essere 477 miliardi di dollari nel 

2015 con Regno Unito, Germania e Francia che coprono circa due terzi del 

fatturato totale. Al settimo posto dopo Russia, Spagna e Olanda si posiziona 

l'Italia. Le vendite on line europee con il 7,3% sulle vendite al dettaglio superano, 

seppur di poco, il 7% statunitense, ma nel sud Europa a stento si arriva al 2%.2 

Nel Regno Unito il fatturato dalla vendita on line di beni ha raggiunto i 60 miliardi 

di sterline nel 2015,3 confermando questo Paese come leader nel peso dell'on 

line sulle vendite al dettaglio:, con il 14,5% nel 2015 e 19,3% nel 2019. In forte 

crescita, sempre nel Regno Unito, è il mobile commerce, che oggi rappresenta un 

terzo delle vendite. Nel 2019 si prevede che arriverà a rappresentarne il 43,7%. 

 

Dal 1 gennaio 2015 nella vendita di beni digitali e servizi ŀƭƭΩƛƴǘŜǊƴƻ ŘŜƭƭŀ 

Comunità Europea si applica l'IVA del paese di provenienza del cliente. Per 

questo motivo società con base in Lussemburgo come Paypal e Skype non 

beneficeranno più delle tassazioni agevolate IVA. Per agevolare gli esercenti che 

ora devono gestire percentuali di IVA differenziate per ogni nazionalità dei clienti 

sono statI predisposti dei centri dedicati, come ad esempio il MOSS, costituito in 

Lǘŀƭƛŀ ŘŀƭƭΩ!ƎŜƴȊƛŀ ŘŜƭƭŜ 9ƴǘǊŀǘŜΦ 

Per i beni fisici questa norma non è ancora operativa e quindi si evidenziano le 

forti differenze di IVA: in alcuni paesi come Malta o Cipro è al 18% mentre in altri 

come Svezia o Danimarca è al 25%: Questa differenza è  ancora più marcata per 

alcune tipologie di beni, come i vestiti per bambini allo 0% in Gran Bretagna. 

 

 

 

 

 

  

                                                           
2
 Fonte: GfK 2015. 

3
 Fonte: eMarketer, 2015. 



 
 

  

 

 

In Italia sono 16 mila le aziende che fanno commercio elettronico nel 2016 e 

arriveranno a 50 mila nel 2025. Un terzo di esse è localizzato in due regioni: 

Lombardia (3 mila) e Lazio (1.840). Seguono Campania, Emilia Romagna, 

Piemonte, Veneto e Toscana.4 

Gli italiani che hanno accesso a internet (utenti unici attivi nel mese) sono 28,7 

milioni, quasi un milione in più del 2015 quando erano 27,8 milioni, e 

rappresentano circa il 52% degli italiani dai 2 anni in su, collegati da tutti i 

dispositivi (desktop, smartphone e tablet). Circa 21,7 milioni di italiani accedono 

ŀƭƭŀ wŜǘŜ ƴŜƭ ƎƛƻǊƴƻ ƳŜŘƛƻΣ ƴŀǾƛƎŀƴŘƻ ƳŜŘƛŀƳŜƴǘŜ ǇŜǊ ŘǳŜ ƻǊŜΦ /ǊŜǎŎŜ ƭΩŀŎŎŜǎǎƻ 

a internet da dispositivi mobili come smartphone e tablet, con circa 22,3 milioni 

di utenti attivi nel mese. Il 75,8% degli utenti on line, 21,8 milioni, ha visitato 

ŀƭƳŜƴƻ ǳƴ ǎƛǘƻ ƻ ŀǇǇƭƛŎŀȊƛƻƴŜ ŘŜŘƛŎŀǘƻ ŀƭƭΩŜ-commerce, dedicandovi in media 1 

ora e 39 minuti.5 

 

Il valore del fatturato daƭƭΩŜ-commerce è stimato in 28,8 miliardi di Euro nel 2015. 

Il fatturato delle vendite on line è cresciuto complessivamente del 19% rispetto al 

2014. A generare questo fatturato è soprattutto la presenza già marcata, e in 

continua crescita, dei grandi player internazionali che si stanno posizionando 

anche in nuovi settori come alimentare e moda.  

Il 2015 è stato un anno importante per ƭΩŜ-commerce alimentare in Italia, che 

inizia lentamente a colmare il divario con gli altri Paesi europei. Questo grazie alla 

crescita dei player locali, ma soprattutto ŀƭƭΩŀǊǊƛǾƻ Řƛ ǇƭŀȅŜǊ ƛƴǘŜǊƴŀȊƛƻƴŀƭƛ ŎƘŜ 

sono entrati sul mercato attraverso progressive acquisizioni. Just Eat ad esempio, 

società londinese, ha acquisito Clicca e Mangia a Milano, DeliveRex a Roma, 

HelloFood Italia e PizzaBo. Quattro società acquisite per 125 milioni di euro. Oggi 

3.500 ristoranti in Italia utilizzano Just Eat. Solo PizzaBo nel 2015 aveva 

consegnato 3 milioni di pizze. Dato che le acquisizioni di questi gruppi sono in 

tutto il continente, in questo settore si evidenzia una competizione a livello 

europeo. Sempre nel settore alimentare ƛƭ нлмр ŝ ǎǘŀǘƻ ƭΩŀƴƴƻ ŘŜƭ lancio di 

Amazon Prime Now per la consegna della spesa a Milano e in 34 comuni 

ŘŜƭƭΩƘƛƴǘŜǊƭŀƴŘΦ [ŀƴŎƛŀǘƻ ƛƴ Lǘŀƭƛŀ ŀ ƴƻǾŜƳōǊŜ нлмрΣ ǇŜǊƳŜǘǘŜ ƭΩŀŎǉǳƛǎǘƻ Řƛ ƻƭǘǊŜ 

20 mila prodotti grocery e di altre tipologie, inclusi prodotti freschi, e da febbraio 

нлмс ŀƴŎƘŜ ƻƭǘǊŜ ол ǘƛǇƻƭƻƎƛŜ Řƛ ŦǊǳǘǘŀ Ŝ ǾŜǊŘǳǊŀ ŦǊŜǎŎƘŜΦ [ΩŀŎǉǳƛǎǘƻ ŝ ǇƻǎǎƛōƛƭŜ 

esclusivamente via mobile app, con consegna a domicilio dalle 8 a mezzanotte 

tutti i giorni della settimana, ŜƴǘǊƻ ǳƴΩora dall'acquisto in alcune zone e nella 

fascia oraria preferita dal cliente nelle altre zone. 

Gli ultimi mesi hanno visto anche chiusure importanti come quella di PosteShop, 

ŎƻƴŦŜǊƳŀƴŘƻ ŎƘŜ ǎǘŀ ƎƛǳƴƎŜƴŘƻ ŀƭ ǘŜǊƳƛƴŜ ƭΩŜǇƻŎŀ ŘŜƭƭŜ ǎǇŜǊƛƳŜƴǘŀȊƛƻƴƛ. 

  

                                                           
4
 Fonte: Confersercenti. 

5
 Fonte: Audiweb, 2016 (dati riferiti al mese di Gennaio 2016). 



 
 

  

 

 

Il valore del fatturato e-commerce in Italia nel 2015 è stimato in 28,8 miliardi 

Euro, con una crescita del 19% sul 2014. [ΩŜ-commerce torna a crescere con una 

percentuale a due cifre, dopo due anni consecutivi di crescita inferiore al 10%.  

 

 
 

 

2004:   1.645.683.000 Euro 

2005:   2.123.495.000 Euro  + 29% 

2006:   3.286.223.000 Euro  + 55% 

2007:   4.868.336.000 Euro  + 48% 

2008:   6.364.907.000 Euro  + 31% 

2009:  10.037.544.000 Euro  + 58% 

2010:  14.357.589.000 Euro  + 43% 

2011:  18.970.504.000 Euro  + 32% 

2012:  21.154.120.000 Euro   + 12% 

2013:  22.337.275.000 Euro     + 6% 

2014:  24.188.468.000 Euro     + 8% 

2015:  28.850.766.000 Euro    + 19% 

 

  



 
 

  

 

 

Nella distribuzione del fatturato e-commerce i settori del tempo libero e del 

turismo, ovvero i settori più maturi, rappresentano complessivamente oltre tre 

quarti del mercato. Il settore del tempo libero, in particolare, è cresciuto grazie 

alla ripresa del tasso di crescita del gioco on line, dopo un periodo di stasi. 

Il settore dei centri commerciali on line, tuttavia, è quello che è cresciuto 

maggiormente (+140%), grazie alla presenza di grandi player internazionali e al 

progressivo assorbimento di categorie merceologiche e della relativa quota di 

mercato di altri settori, come elettronica di consumo, moda e alimentare. Il 

settore alimentare, contemporaneamente, registra una forte crescita (+77%) con 

ƭΩŀǊǊƛǾƻ Řƛ ƴǳƻǾƛ ǇƭŀȅŜǊ Ŝ ƭƻ ǎǾƛƭuppo della consegna del fresco. 

Altri settori come editoria, moda, casa e arredamento e salute e bellezza 

registrano una crescita ma con un fatturato on line ancora ridotto in termini 

assoluti e proporzionalmente al mercato e-commerce nel suo complesso. Per 

ǉǳŀƴǘƻ ǊƛƎǳŀǊŘŀ ƭΩŜŘƛǘƻǊƛŀΣ ƭŀ ŎǊŜǎŎƛǘŀ ŝ ŀƭƛƳŜƴǘŀǘŀ ǳƴƛŎŀƳŜƴǘŜ ŘŀƭƭΩƛƴŎǊŜƳŜƴǘƻ 

del consumo di prodotti digitali che in parte sopperisce al calo del cartaceo. 

[ΩǳƴƛŎƻ ǎŜǘǘƻǊŜ ŎƘŜ Ƙŀ ǊŜƎƛǎǘǊŀǘƻ ǳƴŀ ŎƻƴǘǊŀȊƛƻƴŜ ƴŜƭ нлмр ŝ ƭΩŜƭŜǘǘǊƻƴƛŎŀ Řƛ 

consumo (-15%), che non riesce a contrastare la concorrenza dei centri 

commerciali on line e perde quindi parte del proprio fatturato on line. 

 

 
 

 

  



 
 

 

 

 

  
 

 

 
 

Nel 2016 il mobile non è solo un canale di vendita aggiuntivo ma diventa la prima 

priorità nella strategia di e-ŎƻƳƳŜǊŎŜΦ άaƻōƛƭŜ ŦƛǊǎǘέΣ ƛƴ ǘŜǊƳƛƴƛ Řƛ ŘŜǎƛƎƴΣ Ƴŀ 

ǎƻǇǊŀǘǘǳǘǘƻ ƛƴ ŎƘƛŀǾŜ ǎǘǊŀǘŜƎƛŎŀ ǇŜǊ ǊƛǇŜƴǎŀǊŜ ƛƭ ǇǊƻŎŜǎǎƻ ŘΩŀŎǉǳƛǎǘƻ ǎŜŎƻƴŘƻ 

logiche differenti legate al device utilizzato. Le app sono il canale principale per 

l'acquisto via mobile perché permettono una maggiore frequenza di interazione e 

una migliore user experience: gli esempi più conosciuti sono le app di Amazon e 

Amazon Now, Alibaba, che ha un ecosistema di app differenti per differenti 

tipologie di mercato e target, Yoox, Zalando e altri. Un altro di tipo di mobile app 

e-commerce che si sta sviluppando è quella di applicazioni per la mobilità come 

Uber e MyTaxi. Fondamentale, per non compromettere la finalizzazione 

ŘŜƭƭΩŀŎǉǳƛǎǘƻ Ǿƛŀ ƳƻōƛƭŜΣ ŝ ŀǾŜǊŜ ŀŎŎƻǊƎƛƳŜƴǘƛ ǎǇŜŎƛŦƛŎi per favorire le conversioni 

su questo canale, come ad esempio la memorizzazione dei dati della carta di 

credito e la semplificazione del processo di acquisto. Il tema del mobile ha spinto 

ŀƭŎǳƴƛ ƻǇŜǊŀǘƻǊƛ ŎƻƳŜ ½ŀƭŀƴŘƻ Ŝ !ƳŀȊƻƴ ŀ ƻǊƛŜƴǘŀǊǎƛ ǾŜǊǎƻ ƭΩŀǇǇ Ŏƻmmerce, 

trasformando anche le logiche di acquisizione in costi di marketing per cliente 

acquisito e non più per vendita. 

 



 
 

 

Sono gli operatori più grandi che crescono maggiormente e che riescono a 

investire in aŘǾŜǊǘƛǎƛƴƎ ŜŘ ƛƴƴƻǾŀȊƛƻƴŜ ǘŜŎƴƻƭƻƎƛŎŀΦ bŜƭƭΩǳƭǘƛƳƻ ŀƴƴƻ ǎƛ ŝ ŀǎǎƛǎǘƛǘƻ 

ad acquisizioni e fusioni di grande rilevanza. Tra queste: 

Yoox Net-A-Porter Group 

A seguito della fusione tra i due giganti del lusso on line, viene stimato un giro di 

affari di 1,7 miliardi di euro per il 2015, con ricavi in crescita del 31% e utile in 

aumento del 38%. Recentemente sono stati annunciati 150 milioni di 

investimenti in tecnologia per il 2016.  

Expedia acquisisce Orbitz e HomeAway 

[Ω !ƴǘƛǘǊǳǎǘ ¦{! Ƙŀ ŀǇǇǊƻǾŀǘƻ ƭΩŀŎǉǳƛǎƛȊƛƻƴŜ Řƛ hǊōƛǘȊ Řŀ ǇŀǊǘŜ Řƛ 9ȄǇŜŘƛŀ ǇŜǊ ǳƴ 

ǾŀƭƻǊŜ Řƛ мΣо ƳƛƭƛŀǊŘƛ Řƛ ŘƻƭƭŀǊƛΦ !ƭ ǘŜǊƳƛƴŜ ŘŜƭƭΩŀŎǉǳƛsizione, Expedia controllerà i 

tre quarti del mercato travel on line negli USA. Inoltre Expedia ha acquisito per 

3,9 miliardi di dollari HomeAway, società che consente di prenotare on line case 

ǇǊƛǾŀǘŜ Řŀ ŀŦŦƛǘǘŀǊŜ ǇŜǊ ƭŜ ǾŀŎŀƴȊŜΣ Ŏƻƴ ƭΩƻōƛŜǘǘƛǾƻ Řƛ ŜƴǘǊŀǊŜ ƛƴ ŘƛǊŜǘǘŀ 

concorrenza con Airbnb.  

Alibaba e lo Youtube Cinese 

È stimato in 4,8 miliardi di dollari il costo ŘŜƭƭΩŀŎǉǳƛǎƛȊƛƻƴŜ ŘŜƭƭŀ ǇǊƛƴŎƛǇŀƭŜ 

ǇƛŀǘǘŀŦƻǊƳŀ Řƛ ǾƛŘŜƻ ŎƛƴŜǎŜΣ ¸ƻǳƪǳ ¢ǳŘƻǳΣ Řŀ ǇŀǊǘŜ ŘŜƭ ƎƛƎŀƴǘŜ ŘŜƭƭΩŜ-commerce 

cinese. Complessivamente nel 2015 gli investimenti in acquisizioni da parte di 

Alibaba sono stati stimati in 15 miliardi di dollari. 

Amazon investe sulla tecnologia attraverso le acquisizioni 

Negli ultimi mesi Amazon ha acquisito ben nove società, che spaziano 

ŘŀƭƭΩƛƴǘŜƭƭƛƎŜƴȊŀ ŀǊǘƛŦƛŎƛŀƭŜΣ ŀƭƭΩLƴǘŜǊƴŜǘ ƻŦ ¢ƘƛƴƎǎΣ ŀƭƭŜ ƛƴŦǊŀǎǘǊǳǘǘǳǊŜ /ƭƻǳŘ  Ŧƛƴƻ ŀƭƭŜ 

tecnologie 3D per il fashion: EMVANTAGE Payments, NICE, Orbeus, Safaba 

Translation Solutions, Elemental Technologies, Clusterk, Shoefitr, Amiato, 

2lemetry. 

Nel 2015 e nel 2016 abbiamo avuto diversi esempi di brand e-commerce che 

hanno investito nella pubblicità televisiva per far conoscere il brand e sviluppare 

le vendite on line. La tv è vista come un mezzo efficace per raggiungere i 

consumatori italiani, creare fiducia nel brand e potenziare gli investimenti fatti 

sul digitale. Questo per operatori di tutti i settori, ŘŀƭƭΩalimentare (Just Eat) al 

tecnologico, all'abbigliamento (Zalando). Nel settore turismo dopo gli 

investimenti di Expedia, Trivago e Kayak anche Booking.com ha lanciato la sua 

prima campagna televisiva in Italia per annunciare il lancio di Passion Search, una 

nuova tecnologia per aiutare tutti i viaggiatori a cercare e scoprire facilmente le 

migliori mete in funzione dei loro interessi specifici. 

 

[ŀ {ƘŀǊƛƴƎ 9ŎƻƴƻƳȅ ǇǊƻƳǳƻǾŜ ŦƻǊƳŜ Řƛ ŎƻƴǎǳƳƻ ōŀǎŀǘŜ ǎǳƭƭΩŀŎŎŜǎǎƻ Ŝ ƭŀ 

relazione piuttosto che sul possesso. Se Airbnb e Uber rappresentano i casi di 

maggiore successo, la Sharing Economy sta iniziando ad estendersi in diversi 



 
 

ambiti, con grandi prospettive. I settori che oggi risultano essere maggiormente 

coinvolti sono il turismo, i trasporti, i servizi professionali, il food, il wellness ed in 

senso più ampio lo scambio o il prestito di beni. 

Tra le aziende più interessanti ŘŜƭƭΩŜ-commerce: Glamsquad.com (cosmetica), 

Farmigo.com (alimentare) Chegg.com (editoria), Getaround.com (trasporti), 

Rocksbox.com (gioielli), Pley.com (giocattoli). 

 

Favorire gli acquisti ripetitivi e alimentare la fedeltà dei clienti sono aspetti 

prioritari per la maggioranza dei merchant. I Loyalty Program, integrati alle app 

mƻōƛƭŜΣ ŀƭƭΩŜ-mail marketing ed ai social media, rappresentano uno sviluppo 

preso in considerazione da un numero sempre maggiore di operatori. 

Se nei settori legati al turismo si sta assistendo ad una fase di rinnovamento dei 

programmi fedeltà, in altri ambiti risultano apprezzate le possibilità di 

ǊƛŎƻƴƻǎŎŜǊŜ ƛƭ ŎƭƛŜƴǘŜ ŀƎƎǊŜƎŀƴŘƻ ƭΩŀŎǉǳƛǎǘƻ ƛƴ ƴŜƎƻȊƛƻ ŀ ǉǳŜƭƭo on line, applicare 

logiche di game mechanics e attuare nuovi strumenti di business intelligence. 



 
 

 

 

 

  

 

 

La promozione on line del brand e lo sviluppo della presenza on line sono ancora 

ǳƴΩŀǘǘƛǾƛǘŁ ŘƛŦŦƛŎƻƭǘƻǎŀ ǇŜǊ ƭŀ ƳŀƎƎƛƻǊ ǇŀǊǘŜ ŘŜƭƭŜ ŀȊƛŜƴŘŜ ƛǘŀƭƛŀƴŜ (53% del 

campione). La percentuale è più elevata rispetto quanto rilevato nel 2015 (51%), 

e nel 2014 (45%). 

Le aziende che si dichiarano soddisfatte sono il 39%, dato che rimane costante 

rispetto allo scorso anno, quando era stato registrato un lieve aumento rispetto 

ŀƭ ос҈ ŘŜƭ нлмп ƻ ƛƭ ол҈ ŘŜƭƭΩŀƴƴƻ 2013. Le aziende che ritengono 

insoddisfacenti le attività di promozione on line ǎƻƴƻ ƭΩу% (con un lieve calo 

rispetto al 10% del 2015). Nel complesso si rileva una situazione costante rispetto 

ŀƭƭΩŀƴƴƻ нлмрΣ Ŏƻƴ ǳƴ ƭƛŜǾŜ ŀǳƳŜƴǘƻ ŘŜƭƭŜ ǎǇŜǊƛƳŜƴǘŀȊƛƻƴƛ ŦƛƴŀƭƛȊȊŀǘŜ ŀƭƭŀ 

promozione del brand on line da parte delle aziende, che faticano a trovare 

soluzioni pienamente soddisfacenti. 

 

 
 

 

 

 

  



 
 

  

 

 

Il keyword advertising si ŎƻƴŦŜǊƳŀ ŎƻƳŜ ƭΩŀǘǘƛǾƛǘŁ ƛƴ 

cui si concentrano la maggior parte degli 

investimenti nella distribuzione del budget di 

marketing e advertisingΦ [ΩŀǘǘƛǾƛǘŁ Řƛ ŀŘǾŜǊǘƛǎƛƴƎ on 

line ǘǊŀƳƛǘŜ ƭΩƛƳǇƛŜƎƻ Řƛ ǇŀǊƻƭŜ ŎƘƛŀǾŜ ŝΣ Řŀ ŘƛǾŜǊǎƛ 

anni, al primo posto, e riceve mediamente il 29% 

delle risorse disponibili, come già registrato nel 

2015 (23% nel 2013, 28% nel 2014). 

Al secondo posto si posizionano le attività di SEO 

alle quali viene assegnato il 19% degli investimenti 

di marketing, con un lieve calo rispetto al 21% del 2015. 

Tornano a crescere gli investimenti sui social media, che raccolgono in media il 

14% del budget (12% nel 2015 e 15% nel 2014). 

Le attività di e-mail marketing rappresentano in media, come nel 2015, il 12% 

degli investimenti totali, dopo il calo  rispetto al 15% del 2014 e il 17% del 2013.  

Continua, seppur in modo lieve, il calo dei siti comparatori e aree shopping, che 

ricevono il 6% del budget (7% nel 2015 e 11% nel 2014). 

Rimangono pressoché stabili gli investimenti in banner e sponsorship (4,8% 

contro il 5% del 2015 e il 4% del 2014). Lieve calo del budget destinato ai 

programmi di affiliazione, che riceve il 2,8% (rispetto al 4% del 2015 e del 2014). 

I media offline raccolgono complessivamente il 6,4% del budget, grazie 

soprattutto a un aumento degli investimenti sulla stampa che riceve il 4%, in 

crescita rispetto al 2% del 2015. La televisione rappresenta il 2% 

ŘŜƭƭΩƛƴǾŜǎǘƛƳŜƴǘƻ όмΣу҈ ƴŜƭ нлмрύ Ŝ ƭŀ ǊŀŘƛƻ ƭƻ лΣп҈ όлΣн҈ ƴŜƭ нлмрύΦ  

 

 



 
 

 
 

 

  



 
 

  

 

 

Gli investimenti di breve termine delle aziende e-commerce saranno destinati, 

ƴŜƭƭΩŀƴƴƻ ƛƴ ŎƻǊǎƻ ŀƴŎƻǊ ǇƛǴ ŎƘŜ ƴŜƎƭƛ ŀƴƴƛ ǇǊŜŎŜŘŜƴǘƛΣ ƛƴ ǇǊƛƳƻ ƭǳƻƎƻ ad attività 

di marketing e promozione, prioritari per il 34% delle aziende (30% nel 2015).  

Al secondo posto in termini di priorità troviamo ancora una volta la realizzazione 

di ƛƴǘŜǊǾŜƴǘƛ ǘŜǎƛ ŀ ƳƛƎƭƛƻǊŀǊŜ ƭΩǳǎŀōƛƭƛǘŁ Ŝ ƭa user experience del sito, indicata dal 

28% delle aziende (in lieve aumento rispetto al 27% del 2015). Questi due gruppi 

di attività e gli obiettivi che si propongono si confermano quelli prioritari per la 

maggior parte delle aziende. 

Il mobile, al terzo posto, viene indicato come prioritario dal 10% delle aziende, 

contro il 15% del 2015. Nel 2015 le aziende hanno infatti investito sul mobile con 

lo sviluppo di versioni mobile del sito o app per smartphone e tablet, di cui ora 

dispongono. 

Cresce la percentuale di merchant che investirà nel potenziamento dei servizi 

ƭƻƎƛǎǘƛŎƛ όр҈ ŎƻƴǘǊƻ ƛƭ н҈ ŘŜƭ нлмрύ Ŝ ŘŜƭ ŎǳǎǘƻƳŜǊ ŎŀǊŜ όн҈ ŎƻƴǘǊƻ ƭΩм҈ ŘŜƭ нлмрύΦ  

[ŀ ǇŜǊŎŜƴǘǳŀƭŜ Řƛ ŀȊƛŜƴŘŜ ŎƘŜ ƴƻƴ ƛƴǘŜƴŘƻƴƻ ŜŦŦŜǘǘǳŀǊŜ ƛƴǾŜǎǘƛƳŜƴǘƛ ƴŜƭƭΩŀƴƴƻ ƛƴ 

corso continua a scendere: il 2% rispetto al 3% del 2015 e il 7% del 2014. 

 

 
  



 
 

 

 

 

Gli esercenti e-commerce hanno imparato bene a conoscere il costo di un click 

comprato da pubblicità display o da search. La facilità di accesso alle aste 

pubblicitarie ha portato al rialzo il costo delle keyword e degli spazi pubblicitari 

più efficaci. Per poter incidere sul valore di spesa pubblicitaria massima che è 

possibile destinare all'acquisizione di un nuovo cliente è quindi necessario 

lavorare sulla conversione tra visitatore e cliente. 

 

Il conversion rate dei siti e-ŎƻƳƳŜǊŎŜ ŘŜƭƭŜ ŀȊƛŜƴŘŜ ƛǘŀƭƛŀƴŜ ŝ ƛƴ ƳŜŘƛŀ ŘŜƭƭΩмΣр҈ 

nel 2016, ovvero più basso di quello registrato nel 2015 e nel 2014 (1,9%). 

 

 
 

 

 

  


