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| FATTI DEL GIORNO

Confcommercio evidenzia il boom del fenomeno in Basilicata con un +75% di 1mprcsc negli ultimi cinque anni

L'e-commerce parla giovane

Quasi un’azienda su due in provincia di Potenza e guidata da nuovi imprenditori

-

Prende corpo il fenomeno dello
showrooming: si provano i prodotti in
negozio per poi acquistarli sul web

POTENZA - Sono due i
risultati positivi per le
attivita di commercio on
line in provincia di Po-
tenza: il peso del giova-
ni (48,1%) sul totale
delle imprese dell’e-com-
merce e l'incremento
del 75% delle stesse im-
prese nel giro di cinque
anni (2013-2018). Que-
sti dati del Rapporto dif-
fuso dalla Camera di
Commercio di Milano —
& il commento di Con-
fcommercio Imprese Ita-
lia Potenza — sono in li-
nea con la ricerca Con-
fcommercio sul "Nego-
zio nell’era internet”
presentata nei mesi
scorsi. Sempre la pro-
vincia di Potenza ospi-
ta 77 sedi di imprese at-
tive di settore con 66 ad-
detti complessivamente.
”In Italia 'e-commerce
— evidenzia Confcom-
mercio - vale 23,6 mi-
liardi, con crescite me-
die a due cifre ogni an-
nonegli ultimi 12 anni
ed & piu che raddoppia-
to negli ultimi quattro
anni. Il turismo ¢ il set-
tore nel quale gli acqui-
sti on line hanno rag-
giuntonel 2017 le inci-
denze piu significative
(31%) e il fatturato e sa-
lito di otto volte dal 2005
al 2017, passando da
1,213 miliardi nel 2005
ai 9,2 miliardi nel 2017
con una crescita annua-
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le del 18%. Settori come
Talimentare per difficol-
ta logistiche vede le
vendite on line ancora
marginali: nel 2017 il
fatturato & stato di 843
milioni, ma negli ultimi
12 anni, il settore é cre-
sciuto di 10 volte (+25%
media annua). La fascia
dieta di chi acquista on
line & fra 25 e 55 anni.
Uno stimolo per il “ne-
gozio fisico” che - se-
condo Confcommercio -
per restare un punto di
riferimento dello shop-
ping deve: imparare a
misurare la performan-
ce, sviluppare una stra-
tegia offline e online, as-
sumere addetti appas-
sionati e con competen-
za del prodotto. C’é¢ una
tendenza da cogliere —
dice il presidente Fau-
sto De Mare - Molti con-
sumatori cercano oggi
diottenere il meglio dei
due mondi, online e of-
fline, massimizzando
la fiducia per la scelta
e la fiducia per l'acqui-
sto. Sempre piti consu-
matori, infatti, si infor-
mano su internet prima
dicomprare e un nume-
ro incredibile di consu-
matori esprime le pro-
prie valutazioni su in-
ternet dopo aver com-
prato; valutazioni che
diventano fonte impor-
tante di informazione
per i futuri potenziali
acquirenti. Per ogni ac-
quisto online ce ne so-
no almeno altri tre che
si formano online ma
poi si concretizzano nel
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mondo fisico, magari
dopo aver comparato i
prezzi, o individuato i
negozi adatti, o aver
usufruito di coupon e
promozioni da utilizza-
re in negozio. K’ il feno-
meno che gli americani
indicano con 'acronimo
Ropo: Research Online,
Purchase Offline (ri-
cerca su internet, com-
pra in negozio), € che
contribuisce in manie-
ra sostanziale all’in-
fluenza della rete nelle
decisioni di acquisto.
Esiste, pero, anche il fe-
nomeno opposto, ovve-
ro di quei clienti che
provano i prodotti in ne-
gozio, magari approfit-
tando della competenza
del negoziante per far-
si una idea piu precisa
delle caratteristiche,

Nella foto a destra il direttivo di Confcommercio Potenza
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delle possibili alternati-
ve, del prezzo, e poi, con
una scusa, escono sen-
za comprare nulla per-
ché lo compreranno on-
line. 11 fenomeno si sta
affermando col nome di
showrooming, come se
il negozio facesse da me-
ro espositore per i ven-
ditori online. Ed & un fe-
nomeno che, con eleva-
ta probabilita, & destina-
to ulteriormente a cre-
scere a causa anche
della diffusione degli
smartphone. In questo
contesto il negozio & po-
sto davanti a una impor-
tante sfida che passa dal
distribuire prodotti al
fornire esperienze e,
anche attraverso un sa-
piente uso delle tecno-
logie, generare consape-

A

volezza, interesse, desi-

derio e stimolare al-
T’'azione coinvolgendo
il consumatore. Due i
consigli ai commercian-
ti: Rendere il proprio ne-
gozio fisico un posto in-
teressante e piacevole da
visitare, perché & un ele-
mento che i concorren-
ti del web non potranno
mai replicare; Utilizza-
re tutti gli strumenti of-
ferti dal web (sito, social
networks, e-commerce)
per raggiungere, farsi
conoscere, coinvolgere
e servire 1 propri clien-
ti attuali e potenziali. I
datirilevati dalla ricer-
ca Confcommercio-For-
mat indicano che, su
questa strada, i negozi
italiani hanno ancora
margini di migliora-
mento, perché, indicati-
vamente, solo un nego-
7zio su 10 padroneggia
questi strumenti.




