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«È difficile fare previsioni, soprattutto sul futuro.
Niels Bohr











Industria 1.0



Industria 2.0



Industria 3.0



Industria 4.0



C’erano una volta i negozi



C’era una volta l’e-commerce



Omnicanalità



I negozi tradizionali chiudono o …



… tentano di battere internet sui prezzi



Houzz – shop by photo



Ikea – realtà aumentata per provare a casa i mobili



Ikea: un nuovo modello di negozio



Ikea: un nuovo modello di servizio



everywhere commerce
anytime commerce
anyway commerce

UNIFIED COMMERCE



Il mercato e-commerce BtoC nel mondo – gli online shoppers



Il mercato e-commerce BtoC nel mondo – vendite per nazione



Quota e-commerce BtoC sul totale valore retail



Osservatorio BtoC  Netcomm Politecnico di Milano - 2017



Osservatorio BtoC  Netcomm Politecnico di Milano - 2017

I prodotti più comprati online dagli italiani



Osservatorio BtoC  Netcomm Politecnico di Milano - 2017

La penetrazione dell’online sugli acquisti retail in Italia



Osservatorio BtoC  Netcomm Politecnico di Milano - 2017

La penetrazione dell’online sugli acquisti retail nel mondo



I compratori online in Italia



Giulio Finzi - 2018

Gli acquisti da smartphone degli italiani



La stima del valore dell’e-commerce B2B (2020): 

pari al 27% del totale scambi B2B

B2B online sales, global 2020

Fonte: Frost&Sullivan, escluso EDI

In Francia, Fevad stima nel 15% in peso dell’e-commerce  nel B2B per il 2020. In 
crescita in questi anni ad un tasso annuo del 8%





Marketing and Lead 

Generation

Sales  & Order 

Fulfillment

Post sales

Retention

Pre-Sales Sales Post- Sales

• Brand Awareness

• New Lead Generation (nuovi Clienti)

• Up/Cross Lead Generation (Clienti 

consolidati)

• Ascolto del mercato

• Abilitare i processi operativi di 

gestione  delle vendite e degli ordini  

(cataloghi e prezzi on line,  order 

fufillment, digital invoice & document 

management)

• Vendere on line direttamente 

• Vendere on line tramite  Marketplace

• Vendere on line tramite  e-distributor

• Vendere on line tramite  i canali di e-

procurement

• Tools di assistenza e supporto

• Contenuti e tools di ingaggio e 

fidelizzazione Clienti

• Tools di collaboration 

L’e-commerce e il digitale nei processi commerciali B2B 



Caterpillar – per ordinare i ricambi si usa un app



I Marketplace hanno un ruolo chiave nei mercati B2B

Grossista,
Importatore

Azienda
Rivenditore, 
distributore

Azienda, PA, …

Privato

Marketplace  

• Pubblici o Privati 
• Regole di accesso
• Strategie di posizionamento e pricing  
• …

I marketplace sono 
anche un canale di 
visibilità del proprio 
shop e di prima 
acquisizione clienti

MARKET PLACES



Il Consorzio Netcomm in sintesi



Follow me
giulio finzi


