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L’e-commerce sta 
vivendo un forte 

periodo di crescita 
in Italia.

Il fatturato dell’e-commerce in Italia



La crescita dell’e-commerce in Italia

Dati Casaleggio Associati, 2016.





In Italia, la 
penetrazione 

dell’online sulla 
vendita totale del 

vino è una delle più 
basse al mondo.

Dati Wines and Vines, 2015.

Vino: penetrazione delle vendite online sul totale del retail



Italia è il 3° 
consumatore 

di vino al 
mondo.

Il consumo di vino nel mondo

Dati OIV, 2015.



Il mercato del vino 
vale 250 € MLD.
Le vendite online 

valgono solo 5,5 € 
MLD.

Dati Wine Searcher, 2015.

Le vendite online del vino 



Il commercio elettronico non distrugge il 
commercio tradizionale, anzi contribuisce al suo 
rafforzamento: il 75% della ricchezza prodotta da 

Internet rimane all’interno delle aziende tradizionali.
(Rapporto Unioncamere 2015)

E-commerce e commercio tradizionale



ROPO: Research Online, Purchase Offline

Showrooming: Research Offline, Purchase Online

Oggi i confini tra e-commerce e commercio tradizionale sono sfumati



Perché i consumatori vogliono 
comprare il vino online?



1. Possibilità di 
acquistare 
prodotti 
artigianali 
difficilmente 
reperibili.

Perché comprare il vino online?



2. Comodità 
nell’acquisizione 
di informazioni 
sui prodotti.

Perché comprare il vino online?



3. Maggior valore 
per il denaro speso.

Perché comprare il vino online?



Perché un imprenditore dovrebbe 
vendere il vino online?



1. Possibilità di 
raggiungere 
mercati esteri 
senza creare 
una rete 
vendita locale.

Perché vendere il vino online?



2. Testare un 
nuovo prodotto 
o servizio.

Perché vendere il vino online?



3. Generare e 
rafforzare 
l’identità 
aziendale.

Perché vendere il vino online?



3. Creare clamore 
intorno ad un 
prodotto (es. offerte 
limitate = acquisto 
d’impulso)

Perché vendere il vino online?



4. Possibilità di 
individuare e 
accedere a mercati 
di nicchia.

Perché vendere il vino online?



● Scarsa valutazione delle tendenze del 
settore

● Aspetti giuridici
● Sicurezza dei pagamenti
● Prezzi
● Organizzazione e logistica
● Gestione reclami e resi

Le criticità dell’e-commerce



Ricerche di Mercato

Analisi della Concorrenza

1. Valutare le tendenze del settore

Google Trends

Google Food Trends 2016

https://www.google.it/trends/?hl=it
https://www.google.it/trends/?hl=it
https://think.storage.googleapis.com/docs/FoodTrends-2016.pdf
https://think.storage.googleapis.com/docs/FoodTrends-2016.pdf


Prima di avviare un’attività di e-commerce è necessario:

1) conoscere approfonditamente il quadro giuridico relativo al commercio 
elettronico:

● Direttiva sul Commercio Elettronico D.lgs. n. 70/2003
● Codice del Consumo D.lgs. n. 206/2005
● Diritto di Reso D.lgs. n. 21/2014
● Codice del Commercio della Regione Toscana L.R. 20/2005

2)   conoscere le norme relative all’export in relazione al proprio settore:
● Agenzia delle Dogane
● Associazioni di categoria

2. Conoscere gli aspetti giuridici



Nella scelta delle modalità di pagamento da adottare il venditore deve tener 
conto di tre elementi:

1) la facilità d’uso del sistema di pagamento
2) la diffusione del sistema di pagamento
3) il costo totale per operazione ovvero le spese di commissione cui va 

incontro sia il cliente che il venditore stesso

3. Garantire la sicurezza dei pagamenti



Benché i consumatori si aspettino da 
un e-commerce prezzi competitivi e 
offerte speciali, è necessario tenere a 
mente che i prezzi del canale 
tradizionale e quelli del negozio online 
non dovrebbero essere troppo diversi 
tra loro.

Per evitare controversie, è 
consigliabile mantenere lo stesso 
prezzo per i due canali e offrire dei 
vantaggi aggiuntivi per il canale online. 

4. Impostare una politica prezzi adeguata



Secondo il diritto di recesso:

● il consumatore ha 14 giorni per recedere da un contratto a distanza. Tale 
termine decorre dal giorno in cui il consumatore entra in possesso dei beni. 
● una volta ricevuta la comunicazione del recesso, il venditore deve restituire i 
pagamenti ricevuti entro 14 giorni (invece che 30 giorni come prevedeva la 
precedente normativa). Entro lo stesso termine il consumatore è tenuto a 
restituire i beni al venditore.
● se il venditore non fornisce le informazioni su tempi e modalità per 
l’esercizio del diritto di recesso, con la relativa modulistica, il consumatore 
potrà godere del cosiddetto “diritto di ripensamento” fino a 12 mesi dopo la 
fine del termine minimo previsto per legge.

5. Gestire reclami e resi: il diritto di recesso



Garantire un ottimo servizio di assistenza clienti è fondamentale 
per un negozio online. In particolare, è necessario:

● organizzare un efficiente servizio di assistenza post-vendita
● predisporre un sistema per la raccolta di feedback (anche 
interno al sito web) per aumentare la fiducia dell’utente
● non sottovalutare i commenti e le recensioni dei clienti sul web

5. Gestire reclami e resi: l’assistenza



● Difficoltà nel vendere il vino come prodotto 
decontestualizzato

● Costi di spedizione non proporzionali al costo del 
vino

● Vincoli quantitativi eccessivi
● Elevati costi di esportazione
● Logistica complicata (alto rischio rotture)
● Facilità di approvvigionamento (Italia)

Le criticità dell’e-commerce del vino



E-commerce: due opzioni



E-commerce: due opzioni

Un MARKETPLACE è un 
sito internet all’interno 
del quale sono 
raggruppati i prodotti di 
vari rivenditori.

Un SITO E-COMMERCE 
(NATIVO) è un negozio 
online dedicato 
esclusivamente ai prodotti 
della propria azienda.



E-commerce: pro e contro di un marketplace

PRO:
● Costi di realizzazione 

contenuti
● Facilità di utilizzo
● Buon posizionamento
● Fiducia del cliente
● Gestione vendite 

facilitata

CONTRO:
● Personalizzazione limitata
● Forte competizione
● Commissioni



E-commerce: pro e contro di un e-commerce nativo

PRO:
● Personalizzazione 

avanzata
● Immagine più 

professionale
● No competizione 

interna

CONTRO:
● Costi di realizzazione e 

gestione medio-alti
● Gestione tecnica
● Forte impegno SEO
● Competizione globale



Tra marketplace e e-commerce nativo: vetrina Facebook

Una soluzione in arrivo è la vetrina 
Facebook, un negozio online legato 
direttamente alla pagina aziendale social.



Le strategie più usate per un e-commerce di successo

Dati Casaleggio Associati, 2016.



Il layout di un sito e-commerce nativo

È fondamentale che il 
layout grafico del 
proprio sito 
e-commerce sia 
strutturato in modo 
chiaro e che sia 
facilmente fruibile
dagli utenti.



1. LAYOUT: LOGO BEN VISIBILE



2. LAYOUT: CASELLA DI RICERCA E CARRELLO



3. LAYOUT: SOCIAL LINKS E BLOG



4. LAYOUT: ASSISTENZA CLIENTI



Come farsi trovare?

Quando si apre un 
negozio online è 
importante farlo 

sapere agli utenti.



Come farsi trovare?




