E-commerce per I’'accesso ai mercati esteri, modelli di supporto a confronto

Digital Export per le PMI italiane B2C e B2B: hisogni, modelli e casi di successo

Una mappa ragionata delle scelte importanti e delle sfide che le imprese devono affrontare per sviluppare il proprio progetto di Digital Export e alcuni casi di successo italiani nel B2C e nel B2B
Mario Bagliani, Senior Partner Consorzio Netcomm
Bologna, 27 febbraio 2019
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Digital Export per le PMI, le opportunita

Nuovi comportamenti e nuovi bisogni di acquisto
stimolati dai nuovi canali digitali (nel B2C e B2B)

Maggior facilita di accesso ai mercati, grazie alle
nuove filiere distributive e nuovi modelli distributivi
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Il digitale per aumentare
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Nuovi comportamenti e nuovi bisogni di acquisto stimolati dai nuovi canali digitali
Mister Worker, una caso di successo italiano nella distribuzione di attrezzi e utensili

Contattaci 02 91433257 Lingua: Italiano « Valuta: € « Il mio account «

Mister Worker

ATTREZZI E UTENSILI PER PROFESSIONISTI

ACQUISTA PER BRAND ~ ACQUISTA PER CATEGORIA ~ PROMO MISTER WORKER ILBLOG €&

€0,00

v/

LO STORE ONLINE DI ATTREZZI
DA LAVORO PER | PROFESSIONISTI

Tutto il Catalogo delle migliori Marche.
Piu di 20.000 Prodotti disponibili.
Spedizione 24/48 h in tutto il Mondo.
Consulenza Tecnica e Preventivi Personalizzati.

Promo Mister Worker®

UTENSILI PROFESSIONALI
A PREZZI ECCEZIONALI

Offline
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Nuovi comportamenti e nuovi bisogni di acquisto stimolati dai nuovi canali digitali
Mister Worker, una caso di successo italiano nella distribuzione di attrezzi e utensili

Worldwide Sales

Clients
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Nuovi comportamenti e nuovi bisogni di acquisto stimolati dai nuovi canali digitali
Mukako, una caso di successo italiano con value proposition, servizi e prodotti innovativi

=% Consegna GRATIS sopra i 59€

PRIMA INFANZIA

TUTTI I PRODOTTI

A spasso

) Nanna

Igiene

In Casa

~ Pappa

Allattamento

Ciucci e Accessori

Back to School

7 Moda

Pannolini
Regali

Bomboniere e Feste
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GIOCATTOLI BELLEZZA MUTABLE (7 Lista dei desideri A Il mio account ’g

Cerca i migliori prodotti per la tua famiglia

[ff=) Regala una Gift Card

MUKAKO © Consigli per le mamme ? Aiuto

Un tavolo

INfinite possibilita!

PRODOTTI DI DESIGN PROMO CON OMAGGIO OFFERTE PANNOLINI
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Digital Export per le PMI, i punti chiave e le sfide

La scelta dei

mercati, dei o . .

canali e della Il ruolo del Digital Competenze e Digital
formula di Marketing formazione Partner

vendita
Logistica e Digitalizzazione Aolicazion;
operations per il dei processi e . r;p Icazioni € Finanziamenti
Digital Export dell’azienda infrastruttura

PORTAFOGLIO PROGETTI DI BUSINESS PORTAFOGLIO PROGETTI INFRASTRUTTURALI
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Lopportunita dei marketplace e i tanti diversi modelli di business La scelta dei
Il ruolo dei marketplace nei paesi emergenti e il modello cross-border mercati, dei

canali e della
formula di
vendita

N

THALLCOM

a 3

TRBET QXBER BEAR  BNE BN W EXE BUT  BOE OERG  5TER e -+ AR, R R IR e | N 8 zzadsa ~

CUSTOMER CARE v ORDER TRACKING G v SIGNUP v

LI /AR ~ . © B0 ER0|
T B% /iEwPs :

s & /8% /66 4
8 fisE /AR ~ EFFORTLESS S 5
R MARKETPLACE Welcome to Marketplace. SIGN IN/ SIGN UP ) HiGHUGHTS AT LAz<0A Cansumer Electronics There's an stomrwrvoumes  |eroRness sioeenic
P R AEIHE /RS UL MR (D) wostessamers ':"' > Devicas Hours of Entertamment! )
0 /805 /g WOMEN | MEN | BOUTIQUES @ Ewo-ERY @) vexrsszam App le Watch
o gmRe marketplace = .
- BE HORR AE coueuTERS Jgss | English | (== |
{ )
T EEPKR
[ Az /EEm
B xags cSyloyisw  Shaall Oyl Bl ALy Jeaad Olpboviaeg sebe  Jxall ol JULYL Ll bl Ll el clilly Wl oliges] oLl g
& 5E /Ei% /RS - . ne »
5 EfEe ﬁ HOME APPLIANCES
H[19CH CH -
o BE /s 1 &7 (W) TaveL sLuGeace — : [
I | = x Need Your
£ EBER ozonstatus == JUMIA&! Help? v Account v wt:art v
Kavanor rosapos V' Moii OZON ‘
= Bl DEALS OF THE DAY
(®9) Tovs s s s2siES
= {7 MEN'S FASHION
Beé camoe nioGumoe
Coxpaite Tosspa 8 mpaneon ¢ noveue () = | 0.1 i WOMEN'S FASHION
§ . 16 BEAUTY & PERFUMES
B = < l.l PERFECT OFFICE WEAR!
bICT'pO HauvupeT T MOBILE PHONES
/ DRAD | s i manas | | EOR MEN e
| [ TABLETS
o H%e [ = o I - O # B | ~k ;
[ HEEEY | @ search for a product, category or brand SEARCH Q Liked tems W Cart
Q20 "o | | S| D | B | = OKONGA [ |
i - =] TV, AUDIO &)
BRT—F: 8oBFIF  Fako  Audquivd  wukTyd  SHYSERYE R=—h— B AURR—F  BEE  555EMB
g HOME &y Phones & Tablets Computers & Accessories Electronics Konga Fashion Home & Kitchen Baby, Kids & Toys Other Categories
e 9-CIRBAGESBEMAZFUP! @ sporTsely ——
L 7 e >
i1 > 5 P OTHER CATE : TR -
§BE§F&-¢- I 72%&5@@ n Z=N-WAZFP¥270I54 i | 1 a = — @@@@@
- A 1
S ibacH RN - 5 I U—a540F (B8A)BLET .
o ﬁ, ,D'mm 1"4Jl~lx o i i "':I\Imtamlz/ BINATONE CO| I l Utlng LITTLE HOME
EHEEALET _ L i L | G l HELPERS
' Hymene : LYz e era S SHOPHOW
3 ©B 5 star Performance Guranteed
Kpacora no-AnoHcku %ﬂ*ﬂ E& - - - Q()K‘f/h’l/!/h i 5 % i »
=L - - SR onokuten swowmre ~ SHOPNOW [ GET
7.80075 Lk % e EXCLUSIVE
P RHBEOBALET g o gf:rtf :owm
= FOTE EXHEA o e
.
i N 3 TA fecno Camon CX - 268, 1668 - Go sinatone Alr Cooler Fan - BAC-200
gizzooLroyy  Rmagazine Amogaine 2 sl DEALS OF W hseiaat - :
12 e = ® xxeasHEH) % THE DAY o N67,000 P 33,000
K-UIRRY Y o € @@ @ ﬂ’m ")0) SRBHTI—A ADD TG CART ADDTO CART
4 SREH
ERG (VB WEH->TE0? \_’,3, q ” ‘-?:*J ) Bl tfag Q:I’T — R A E VIEWALL'DEALS > © 420 164 07M 585 N © 90 171 34M 585
KERE/NA )L - Z§—IA—X fosme Yy \ 5. x5
T =Y f"'”’a’ ¥ ACEAN
TV-F—F1A-H
FTRTOTYUIIL UFERI—F-ORRA  HUERSHDI IXNEHD 0 AR R AT R AL
**
nerTcomm
Al
*
IL COMMERCIO DIGITALE ITALIANO Netcomm 2019

pag. 8



L'opportunita dei distributori / marketplace B2B e B2Retail

DISRIBUTORE MULTI

CANALE

*Tutti i distributori e grossisti B2B tradizionali che vanno on-line
*| nuovi player nati con l'on-line
*Locali e globali

Specialized & Industrial ecosystem / non specialized

B2B only vs B2C & B2B amazon
MARKET PLACES Consorzi & Network industriali 7 EXOSTAR

Procurement Platform M SAP Ariba /\\

*Trai5.000 e i 10.000 i marketplace B2B nel mondo consip |

*Infiniti modelli di business, sia lato seller sia lato buyer

*Locali e globali

B

nétcomm

Omnichannel Integrated Store vs On-line Indipendent Store
Industrial Goods vs General MRO (materials, repair, operation)

La scelta dei
mercati, dei
canali e della
formula di
vendita

ATTREZZI E UTENSILI PER PROFESSIONISTI

RAJAPACK @ Mister Worker

:
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K f/ dsint‘)uzgemolencle elettrico
Allyou need. With love.
Direct
SUPPL |HI NDUSTRY Ec 2_"‘ CLIENTE BIZ
CLIENTE BIZ +
SoloStocks 3 Alibaba con CONS
CLIENTE BIZ
EUROPAGES
CLIENTE BIZ
€ BRhion
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BeautyBit un negozio COLLETTIVO in un marketplace cross-border (JD e a breve su
WeChat, Cina) con piu di dieci produttori di cosmesi italiani
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La scelta dei
mercati, dei
canali e della
formula di
vendita
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Sardiniaecommerce.it, un marketplace territoriale per aggregare prodotti, vendere L <celta dei
direttamente e fare accordi distributivi nel mondo mercati, dei

canali e della
formula di
vendita

ARANZADA DI ORGOSOLO -
28 PZ

da
2500 €

I#
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Presenza fisica locale anche con Shopping Events e Private Sales

nétcomm

IL COMMERCIO DIGITALE ITALIANO

Netcomm 2019

La scelta dei
mercati, dei
canali e della
formula di
vendita

In sinergia agli investimenti in digital
marketing del negozio online

Per generare fatturato aggiuntivo

Per rendere anche fisica la presenza del
negozio on-line

Per generare contenuti di marketing in loco
Per valorizzare clienti top
Per valorizzare la parte alta della gamma
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| canali e i social locali, per ingaggiare i clienti esteri quando sono in Italia (casi di uso La scelta dei

mercati, dei

WeChat per ingaggiare i clienti cinesi in Italia) canali e della

formula di

vendita

Dalle colline toscane la tua bellezza naturale: per te, tutto il sito al 50%, la welcome box e la consegna GRATIS, registrati!

Servizio clienti 1'Azienda + Catalogo~ Negozi~ Franchising
R® 2
Q
Coupon Accedi Carrello

NOVITA SCONTI VISO MAKEUP BAGNO E CORPO INTEGRATORI PROFUMI CAPELLI CASA SOLARI UOMO TUTTE LE LINEE

4 :' ’.’\ ?- &

ESTRATTI DI BELLEZZA

Idrata e detergi la pelle
con il meglio della frutta!

LRI
]

SWAROVSKI -

Scopri tutti i cosmetici!

Age Composition of Online Luxury
Goods Consumers

80% less 0
than 35 42.8%
yrs old ] O O . O
26.4%
14.6%
10.7% %u Garanzia soddisfa :
’_\ 7.8% o rimborsati estds
A o & o e = .8 L e I
N £V % I K\
Q r\% "[,Q) er) ?100
o
China Luxury E-commerce Whitebook 2016 b‘
*i
*
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Il ciclo dell’ordine e la logistica come nuove leve competitive, nel B2C e nel B2B

Logistica e
operations per il

Digital Export
Q Search & !

Direct order Login Your Basket

STEEL SHEETS STEEL SECTIONS STEEL TUBES STAINLESS STEEL ALUMINIUM

Login * Delivery options (& quotation)

TRANSPARENT LEAD TIMES customer benefits.

Up-to-date information on availability . ® F ree d e I ive ry

and delivery times to your location ¥ Order online 24/7
¥ Accept quotes online

Y Transpara fac s * Cross border option and tax management

* Premium Packaging

New customer? Register here

* Planning & Forecast integration (B2B)

Steel y : Steel —~ PR in| N “ . - - Y
SECTIONS > X

nétcomm
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Logistica e operations per il Digital Export

Logistica e
operations per il
Digital Export
Livello di soddisfazione per i servizi e i fornitori per la logistica e le consegne

per I'e-commerce cross border

Molto +
Abbastanza
soddisfatto —

Tempi complessivi di consegna

Qualita e disponibilita di servizi di consegna adeguati ai
diversi paesi 64,7%

 Alti costi logistici e difficolta a gestire i resi
Gestione degli aspetti doganali e normativi

58.8% * Buona disponibilita di servizi e tempi di
consegna soddisfacenti

Costi dei servizi logistici e di consegna

* Criticita nella gestione degli aspetti
normativi e doganali, ruolo chiave dei
partner logistici e dei marketplace

Gestione dei resi

Quanto vi ritenete soddisfatti dei seguenti aspetti inerenti i servizi e i fornitori per la logistica e le
consegne per I'e-commerce all’estero? N18

nétcomm
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La digitalizzazione del ciclo dell’'ordine e delle interazioni con i clienti

1 -720° H : Ao Digitalizzazione Logistica e
Fino a -20% del Total Cost dei processi order-to-cash A opermsione per i
Oltre -20% sui costi di magazzino con 'lautomazione dell’azienda Digital Export

Order Overview B .'?Eoil.. e
Tool m’ . 1 E k& ° . °
— e Sl Y * Ruolo attivo dei client
D. [ e . M 3 ‘ i\t .:'
-  Automazione delle attivita di
I credit management e di

gestione dei pagamenti/incassi

* Fin tech e ottimizzazione del

ciclo finanziario

PROCESSI COINVOLTI LATO SELLER . T . o o
* Uso di canali digitali asincroni

Marketing & Engagement Order-to-cash
. . W h , . . . . 4
Communication Pre-sales & Order Credit a.re .ouse Billing, Payment, .Ottlmlzzaz:one Returns Post Sales CRM & ) ( mal Il C h atr oo )
& Lead Shipping & i Circolante e Stock R i Collaboration
] Quotes management Management . Account collections Management Services Ambassadorship R . R
Generation Trasportation Mngmt ° CentrallzzaZ|one e SVI|uppO del

PROCESSI COINVOLTI LATO BUYER Customer Care
Up Stream Down Stream * Chatbot e assistenti virtuali
Analisi spesa, |Analisi mercato,
Identificazione | Rating e Albo
bisogno fornitori

Negoziazione e Order Payment, Debt |Consegna, Ispezione, | Riconcigliazione | Post Sales CRM &
contratto Management | Management Integrazione e Report Services Ambassadorship

Collaboration  Automazione di magazzino

* Marketing automation

e
neirtcomm
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| processi diventano mobile app
. . . . o oge o . Digitalizzazione
Il best case e Caterpillar con oggi 32 app disponibili in ogni app store dei processi e

CAT

Cat® Technolog Cat® PartsToGo CAT Sales Cat® BCP Supp
Caterpillar Inc Caterpillar Inc Caterpillar Inc. Caterpillar Inc.
' 2 8 8 8 1 & & & 0%l 10:37 AM

« A workTooLoeTAL Q=

.........................

FEATURES AND BENEFITS

Lt 30 Q==

Tap and hold an item to delete

' ANGLE BLADES
160M AWD
X o i\
Cat® Operator Cat® Drill Cycle o — I
Caterpillar Inc Caterpillar Inc S ADEWIDTH 8 SEMI U-BLADES
ENGINE MODEL : Cat® C9.3 ACERT™
' & 8 & ' & & & FLYWHEEL POWER : 205.0 hp

MAXIMUM TRAVEL SPEED :

NET POWER :

o DETAILS

nétcomm
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dell’azienda

Caterpillar ha lanciato un progetto per sviluppare
una Mobile App per ciascuno dei principali
processi, in particolare, quelli distribuiti, quali, la
relazione e i processi di assistenza con i Clienti,
con i distributori, con i centri di assistenza tecnica
Tra i principali obiettivi: ridurre i costi dei processi,
coinvolgere tutti gli stakeholder con modalita
collaborative, valorizzare i dati per il
miglioramento condinuo

Oggi sono scaricabili dagli App Store 32
applicazioni

Tra le App disponibili, una Mobile App con una
community globale di utilizzatori che si mettono a
disposizione  degli  altri utilizzatori per
suggerimenti sul miglior utilizzo delle macchine e
dei loro attrezzi (Assistenza Tecnica peer to peer)

La community e le informazioni raccolte sono
utilizzate anche nei progetti di sviluppo dei
prodotti
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Le tecnologie digitali e I'open innovation alla portata delle PMI
Un caso di successo italiano nelle wearable tech

Digitalizzazione

dei processi e
dell’azienda

* Jolly Spa e un produttore di calzature specializzato in
calzature tecniche per i settori professionali, quali le forze
dell’ordine e i corpi di pronto intervento. | cantieri e i field
services

Croca Rosss Badare

SEARCH
AND RESCUE

* Jolly SpA ha stretto una partnership con IMCK Italia, una
Innovation & Patent company italiana con laboratori per
ricerca applicata nell’elettronica e nell’loT ed ha co-
finanziato lo sviluppo di una tecnologia da includere nelle
calzature per il recupero di personale disperso tramite
gualsiasi sistema di telecomunicazioni

e Ha avviato nel 2013 wuna prima produzione, in
collaborazione anche con la Croce Rossa Italiana

e Oggi partecipa a gare nei 5 continenti nel settore avanzato
research & rescue grazie a questo prodotto innovativo

* Il mercato attuale dello Smart Garment /Clothing ai fini
del research & rescue & stimato in 1-3 milioni di pezzi
all'lanno

nétcomm

IL COMMERCIO DIGITALE ITALIANO Netcomm 2019
pag. 18



| contenuti e il marketing «sono il prodotto» nell’e-commerce e nel new retail

Il ruolo degli investimenti in marketing nell’e-commerce e nel new retail ! ruolo del Digita

Marketing

PRADA PRADA

D e L R —— e - ——._* S B S G YD B Y i P W B
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Un caso di successo nell’'uso dei canali digitali per vendere nel mondo prodotti artigianali

Il ruolo del Digital

Marketing

& Bxoa Q Mowmck { +39 0362 333082 IT EN ES FR DE RU

* Berto Salotti, un'azienda artigiana specializzata nella produzione
Ber SAOT  AMIOMEMYBERTO ~CROWDCRAFTING  BUSHECTPOAAXA  MATAMMHbI  HOBOCTU  BERTOLIVE di divani su misura per le zone living e notte, con piu di 40 anni di

FROM ITALY WITH LOVE M
storia.
AUBAHDbI AUBAHDbI-KPOBATH KPECAA KPOBATHU MEBEADb U NMPEAMETbBI MHTEPBEPA

* A meta degli anni 2000 ha incominciato a vendere online,
sfruttando i canali digitali per far crescere le sue quote di export.

INTERNOITALIANO + BERTO Nel 2016 e stata citata come caso esemplare dal presidente di
MEAA, AVBAH MO AM3AHY AXKYAMO MAKKETTM, CO3AAHHbIM OBOMHOM MACTEPCKOM BEPTO Google, Eric Schmidt: "Prendiamo Berto, per esempio, una
BXOA tappezzeria sartoriale di Meda che produce divani in Brianza. Da

quando ha cominciato a usare la pubblicita online nel 2006, il
sito dell’azienda e il suo canale YouTube hanno ricevuto milioni
di visite, i ricavi sono quadruplicati e l'organico é cresciuto da sei
a trenta persone. Le richieste arrivano da tutto il mondo, ma
I’intera produzione é rimasta in Italia."

* Oggi Berto ha siti e-commerce dedicati per Italia, Spagna, Gran
Bretagna, Francia, Germania e Russia.

nétcomm
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| contenuti premium e il nuovo Digital Trade Marketing per conquistare visibilita nei nuovi

retailer/marketplace Il ruolo del Digital

Marketing

Every product has a story

) ' - ‘ ‘ oy \ [ o o

.;
: ig.‘ . Cap a.C.lt‘a di P roc{urre contej'nutl p er spingere We enable great businesses to build trust in their goods and supply chain.
.’ .; = visibilita e vendite presso I retal ler Provenance powered data helps shoppers ehoose your product.

* Schede prodotto avanzate
* Contenuti premium (video, infografice, Story Telling, review, corsi, video e social, concorsi, ...

* Nel B2B: configuratori, progetti, BOM,...

Negozio proprio on-line (in sinergia a
quello dei retailer)

Il nuovo trade marketing con i Retailer on-line L , o _ o
|l Brand Store valorizza i clienti «kAmbassador», gli abbonamenti, i grandi formati, i

prodotti «Long Tail» e super premium, i prodotti personalizzati

* |l Brand Store lavora in sinergia con gli store dei Retailer

* La visibilita nella Search, nella Home Page di Category e nei «prodotti suggeriti» e il « | Big Brand spostano l'attenzione dall’'Upper Funnel al Lower Funnel
«nuovo scaffale» dove si compete per la visibilita e i contenuti hanno un ruolo

* La Search diventa una nuova linea di ricavo per i Retailer
* Le nuove forme di i-merchnatising
* Shop in shop e valorizzazione di contenuti premium

Drive to store e Store Locator
* Nuove tipologie di accordi tra Brand e big dell’on-line retailing

Buy Now da
social media

* | Brand indirizzano i clienti sugli store on-line dei retailer
* | canali dei Brand diventano programmi di Affiliation per i Retailer

nétcomm
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Un sistema articolato di partner per poter sviluppare il digital export

Digital

Partner

ITALIA Mercato estero

Canali locali

Partner e programmi istituzionali

Partner locale per lo Store &
Customer Management

PMI ITALIANA

Partner locali per il Digital

Partner logistico e doganale

Marketing
Partner italiani di
contenuti e mktg , AN
Partner locali per I'integrazione pmmeia  zzm Xosr  #Bseu korew
Partner italiani per di canali /eventi fisici - ST -t
applicazioni
Partner italiano specializzato in
Digital Export «chiavi in mano»
:
n‘etcomm
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L'e-commerce e il new retail sono «knowledge based business»
Vince chi capisce i nuovi mercati e ha le competenze per competere

Competenze e

formazione

709
% 63%
60%
>0% 44%
40%
30%
0 23% 21%
20% 17%
10%
0%
Lack of web culture Big confusion in Difficulty in adapting lllegal internet Difficulty in using
and knowledge in metrics and strategies to mobile traffic/activities and internet as a branding
companies marketing internet metric unable to track tool
management measurements illegal activities
’i
nétcomm
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Digital Export per le PMI, criticita e priorita

N Competenze e
ALTA formazione
Digital
Partner
La scelta dei
mercati, dei
canali e della
formula di
vendita
Il ruolo del Digital Logistica e |
’ Marketing operations per i
PRIORITA Digital Export
Applicazionie
infrastruttura . . .
Finanziamenti
Digitalizzazione
dei processi e
dell’azienda
BASSA
, ALTA
CRITICITA
e:1
*
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Il digital hub italiano

per |'evoluzione delle imprese verso
i consumatori digitali nel mondo

DATI DI MERCATO E
RICERCHE

SIGILLO NETCOMM

SUPPORTO LEGAL E
FISCALE

TAVOLI DI LAVORO

FORMAZIONE ADVISORY

nétcomm

SERVICES

ACADEMY
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IL COMMERCIO DIGITALE ITALIANO

BUSINESS MATCHING

INTERNAZIONALIZZAZIONE CONVENZIONI PER SOCI

INIZIATIVE PER |

I E
FONEREASSE CONSUMATORI

Netcomm 2019

CHISIAMO

Netcomm, il Consorzio del
Commercio Elettronico ltaliano, &
il punto di riferimento in materia
di e-commerce e trasformazione
digitale nel panorama nazionale e

internazionale.

Nato nel 2005, riunisce oltre
300 aziende composte da
societd internazionali e piccole
medie realtd di eccellenza.
Netcomm promuove lo sviluppo

del commercio elettronico e

digitale  delle

aziende, generando valore per

dell’'evoluzione

I'intero sistema economico italiano
e per i consumatori.
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