E-COMMERCE, EORA

- ANCHE PERTPICCOLI

Andrea Vaccarella cura i webinar di Camera di Commercio Como Lecco
«Svoltare é necessario, strumento alla portata di tutte le imprese> .

MARIA G. DELLA VECCHIA

' Ttaliaéancorainritardo
sullo sviluppo dell’e-
commerce malacrisisa-
nitaria e stata determi-

nante nelfarrompere gliindugi
& tante piccole attivita che nel
lockdown avrebbero chiuso se
non si fosserodecise a vendefe

~ online.

Manullas’improvvisa, percio
il Pid-Punto Impresa digitale
della Camera di Commercio di
Como e Lecco hadeciso di dare
il via a una nuova tornata di in-
contri operativi per le piccole
imptese decise aritagliarsionli-

e nuovi mercati e fatturati. Ne

parliamo con Andrea Vaccarella,
ingegnere informatico che con
‘Giada Rigamonti, entrambi del
Pid, gestiscei7 appuntamentidi
formazione a cuistanno parteci-
pando 50 impresein corsidistri-
‘buiti su luglio e settembre.

Questoéilmomentoincuipuntare
sull'e-commerce, anche per chinon
I'ha mai fatto?

Nei nostri seminari specifici in
webinar organizzati con la Ca-
meradi Commercio cresce I'at-
tenzione all'e-commerce, detta-
taanchedallanecessitadiconti-
nuarele attivith divenditanono-
stante le impossibilita imposte
dal Covid.

C'@unapossibilitaancheperlemicro
imprese a digiuno di competenze
digitali?

Inprimoluoge, propriodaparte
delle imprese meno preparate
vediamo una volonta di svolta.
Frale nostre iscritte ai webinar

Andrea Vaccarella

non mancachi, inviaprelimina-
re, cihachiesto seavrebbe potu-
to farcela pur non avendo com-
petenze e abilita specifiche ela
rispostaé certamente affermati-
va. Maricordo che non mancano
iscritti che pongono domande
specifiche sul dropshipping, cioe
lavenditadiprodottisenzaaverli
inmagazzino, ol'utilizzodel ma-
chine learning applicato all’e-
commerce. Domande non pro-
prio basilari, che rivelano una
conoscenzapregressacome se-
gnale che le aziende non solo si
stanno avvicinando all’e-com-
merce, mastanno proprio agen-
do.

Achetipodiimpresesirivolgonoi
seminari online sull'e-commerce?
Cisiamorivolti allempmi,senza
limiti disettore. Tuttaviain gran

parte sono aziende del turismo
come albergatorie commercian-
ti. Inparte cisonoanche aziende
manifatturiere su produzioniva-
riégate.

1 dati dicono che I'e-commerce au-
mentaanche hel B2B.Cisonoazien-
dedellameccanica,adesempioipro-
duttori di ricambi, che potrebbero
miglioraresensibilmenteifatturati
mettendosiavendereancheonline?
Nel B2Balcuniaspettidiapproc-
cio all’e-commerce pesano in

modomaggiorerispettoal B2C.'

Ricordo chel'e-commerce nonsi
limita alla vendita online o al
posizionamento su un market
place giacostituito. L'e-commer-
ceintegraanche tuttalapartedi
preventivazione, antecedente al-
la vendita, e questo agevola la
relazione col cliente, Un’azienda
metalmeccanicanondeveanda-
reacercare conl'onlineunbene-
ficio di cassa immediato e non
deve neanche avere verso le-
commerce unapproccio fraven-
ditoreecliente pariaquellodiun
negozio fisicoB2C. Deve, invete,
capire qualisonoivantaggidiun
posizionamentomigliore anche
su quei mercati esteri dove
l'aziendastagiafacendofatturas
ti. In questo caso l'obiettivo &
solidificareil posizionamentoal-
I'estero entrando in un cirucito
diazionivirtuose, che permetto-
nodifarsitrovaredipitisuimer-
cati esteri.

Apartegliaspettioperativi,nelwe-
binar siaffrontanoanche questioni
di mercato e di fisco?

Certamente. Il hostro program-
ma & un percorso che usa l'e-

commerce come fil rouge per
collegare aspetti di ampio spet-
tro. Aspettilegislativi, di privacy,
fiscaliriguarderannol’appunta-
mentodi metasettembre su“e-
commerce oltrelavendita”, visto
chesonotematiche complemen-
tari e obbligatorie.

Neidue incontridi questo mese
diluglio abbiamo fornito ai pri-
vatianche dati aggiornatialmese
dimaggiosullasituazioneitalia-
nadellavendita online per mo-
strare come leimprese nazionali
abbiano reagito agli effetti del-

. I'epidemia. Fra i dati, I'Istat ci

dice che il 40% delle imprese fino
a3addettieil 32% fino a9 addetti
affermano di non fare nullaper
il proprio aggiornamento. Noi
spieghiamo agli iscritti ai semi-
narichelemicro, piccole e medie
imprese devono fare molta at-
tenzione anon aumentareil di-
variofraloroele grandiaziende,
di cui costituiscono I'indotto, che
invece hanno mezzi e lungimi-
ranzaperaggiornarsi. Leimpre-
se deigrandi Paesi europeireal-
lizzano il 22% di vendita anche
online, I'Italiaéfermaall’'l1%da

tre anni. Anche questi dati ci

hanno spintiaquestonuovo cor-
soformativo, perché questo e il
momento giusto affinchéleim-
prese piccole.agiscano.

Neifattilosviluppodell'e-commer-
cenelle piccole attivitafadavvero
la differenza sui fatturati?

Si,in modo sensibile. Lo sivede
pitirapidamente nel B2C: le esi-
genze dei consumatori nonsono
cambiate, sonocambiatele mo-
dalita di 4cquisto, alla spesa al
supermarketviene spesso prefe-
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ritaquellaonline. Eimportante
cheilnegoziodiprossimitacapi-
scachedeve farsi trovare anche
bnline, perché il covid ha cam-
biatole abitudini delle persone
eseunnegoziantensnlo capisce
compieungrande erroredime-
todo. Aunapiccolaattivitabasta
poco per farsi trovare online e
perintercettareladomandacon
impatto molto significativo sul
fatturato.

Cosasuggerisceachiéindecisosul
dafarsi?
Comepertuttele atl:mtaumova-

tiveil suggerimento e.quello di
partire conunasperimentazione

dibreve durata. Sel'impresave-
dechenon raggiunge gliobiettivi
non deve insistere investendo
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altre risorse madeve analizzare
il risultato, in quanto forse sta
sbagliando approccio, oppurela
suanonéunaclienteladaacqui-
sti online. Se invece funziona, e
molto spesso & cosl, allora & il
momentodicompiere unpasso
un po’ pitt lungo e aumentare
P'investimento sull’'e-commerce.

Suggerite pidspessodimettersisu
un market place, che sia Amazon,
Googleoaltri,odiaprireun proprio
portale?

Nellavenditaal dettaglio analiz-
ziamo le esigenze diognisingol~
impresa per valutare se & meglio
il market place, il sito proprieta-
rio, unasperimentazione suiso-
cial o una forma ibrida in cuila
vendita & agganciata magari a

duesocial maancheaunmarket
place. Bisogna guardare anche
alle competenze interne che ha
un’azienda, e in proposito nel
seminario abbiamo fatto di re-
cente unarassegna delle figure
specifichelegateall’e-commer-
ce. Spessole piccole imprese uti-
lizzano perlagestione dell'onli-
ne un’unica fornitura esterna,
maébeneche capiscanole diffe-
renze fra figure totalmente di-
verse neiruoli, come une-com-
merce managereun marketing
expert, in quanto si deve poter
capire di cosasihabisogno. Altro
& dire a un’azienda che non e
pronta pervendere online, ede
il caso di chi non hale fotoole
descrizionidei prodottieaquel
puntolasiaiutaad organizzarsi.
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Nuovo mercato \Vendere online
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