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1) E-commerce: dati di mercato e trend 

2) Come cambiano le abitudini di acquisto dei tuoi clienti 

3) Perché stai vendendo online (anche se non lo sai) 

4) I 4 passi per vendere online e far crescere la tua 

azienda

E-COMMERCE REVOLUTION



I DATI / LA CRESCITA INARRESTABILE



+ 448%

ITALIA- 5 %
dal 2008 al 2017

E-COMMERCE 
IN ITALIA



I DATI / LA CRESCITA INARRESTABILE



Made in Italy e E-commerce
Internazionalizzazione a portata di pmi

La domanda di prodotti Made in Italy è in forte crescita. 

Made in Italy terzo marchio al mondo:  
gli stranieri desiderano sempre più i nostri prodotti. 

Solo il 6% delle PMI vende online. 

I marketplace permettono di fare test di mercato  
a bassissimo costo.



I DATI / LA CRESCITA 
INARRESTABILE

E-COMMERCE MONDO, 2017 : 

“In 2017, retail ecommerce sales worldwide reached $2.304 

trillion, a 24.8% increase over the previous year, eMarketer 

estimates.  

Mobile was a key factor, as mcommerce accounted for 58.9% of 

digital sales.” (eMarketer)



QUAL E’ IL FATTORE 
PRINCIPALE DI QUESTA 

CRESCITA?



LO SMARTPHONE!

43 MILIONI DI ITALIANI CONNESSI A INTERNET



MOBILE  
E-COMMERCE  
BOOM!

“Mcommerce sales worldwide reached an estimated 
$1.357 trillion in 2017, or 58.9% of ecommerce spending 
overall.  

By 2021, mcommerce will account for 72.9% of the 
ecommerce market.” (eMarketer)











• Due terzi degli utenti che possiedono uno smartphone 
ricorrono ai messaggi più di 5 volte al giorno per comunicare 
con gli altri, preferendoli alle telefonate

Perche' stai vendendo online (anche se non lo sai)

• Secondi in europa per utilizzo giornaliero

• 8 italiani su 10 posseggono uno smartphone

• Controlliamo il telefono più di 80 volte al giorno



• L’ 87% degli Italiani online utilizza i motori di ricerca prima di effettuare un 
acquisto

• L’ 88% di questi, una o più volte, ha deciso l’acquisto di un prodotto o di un 
servizio basandosi sulle informazioni ottenute attraverso i motori di ricerca

• Il 78% degli italiani che acquista un bene di lusso, lo ricerca online prima di 
effettuare l’acquisto

Perche' stai vendendo online (anche se non lo sai)

• Prima dell’acquisto di un bene il 42% degli utenti in store fa una ricerca sul 
mobile.



La vendita non è un evento. 
 

E’ un processo. 
Che per la maggior parte del tempo 

si svolge online. 
 



CHE TU LO VOGLIA O NO,  

STAI GIA’ VENDENDO 

ONLINE.  









OGGI “NON SI VA” PIU’ ONLINE, 

SI VIVE ONLINE. 

L’E-COMMERCE NON ESISTE PIÙ. 
ESISTE SOLO IL COMMERCE,  
FATTO CON STRUMENTI DIVERSI. 





TU  
HA UNA ENORME  

OPPORTUNITA’



N A T A  N E L  2 0 1 1 ,  O G G I  F A  6 0 0  M I L I O N I  D I  F A T T U R A T O



2 0 1 2 :  0 $ 2 0 1 3 :  1 M $ 2 0 1 7 :  1 7 0 M $









2 0 1 . 9 1 2 $   
I N  3 8  G I O R N I





I 4 PASSI PER 
VENDERE ONLINE 

E FAR CRESCERE LA TUA 
AZIENDA



(1) CURA LA TUA    
PRESENZA ONLINE

Pensa al tuo sito internet e a i social 
come la tua “sede” online. 

I canali di marketing (google,fb,etc) 
sono i tuoi venditori.  
Ci devi essere!



(2) STUDIA CONTINUAMENTE I  
TUOI CLIENTI

Scopri come cambiano le abitudini di 
acquisto. Scopri i micro-momenti dei 
tuoi clienti.   

Strumenti Potentissimi: 
www.thinkwithgoogle.it 
e Facebook Audience Insights 
(gratis!)

http://www.thinkwithgoogle.it


www.thinkwithgoogle.it

http://www.thinkwithgoogle.it


https://www.facebook.com/business/news/audience-insights

https://www.facebook.com/business/news/audience-insights


(3) CREA LA TUA SQUADRA 
        DIGITAL

Ogni azienda deve avere una o  
più persone che si dedicano 
esclusivamente alla parte online. 

Non affidare tutto ad un’agenzia esterna.  
Il know how deve rimanere in azienda. 
Scegli i partner giusti a cui delegare gli 
strumenti, ma la strategia digitale la devi 
sviluppare tu.



(4) FISSA IL BUDGET

La pubblicità online costa molto 
meno rispetto a quella tradizionale. 
Ma costa! 

Stabilisci ad inizio anno il budget da 
dedicare ad investimenti online ed 
affidalo alle persone giuste.



 
3 CONSIGLI PRATICI PER  
NON FARTI FREGARE

1. Le Chiavi, Non La Macchina 
ABILITA L’ ACCESSO AL TUO ACCOUNT PUBBLICITARIO. 
SE NON CE L’HAI, FALLO CREARE A NOME TUO

2. Dai Indicazioni Chiare 
CALCOLA IL COSTO PER CONVERSIONE. 
QUANTO SEI DISPOSTO A PAGARE PER UN CLIENTE?

3. Formula Win / Win 
NO SOLO FISSO,  PAGA A PERFORMANCE 
ATTENTO AL MODELLO “ % SU BUDGET” 







Grazie.


