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Digital Export

Web marketing internazionale

E-commerce

Marketplace LTV, CAC

SEO

Social media

Influencer





• Gli strumenti di ricerca

• "cercare tra virgolette"

• Escludere una -parola

• Cambiare le 

impostazioni di Google

• Cercare in un sito site:sito.it

• Cercare un documento filetype:pdf

• Cercare aziende affini related:www.sito.it

• Lengow Market Finder

• Alexa Similar Sites

















Nuove opportunità



Nuove opportunità



Nativi digitali



Nativi digitali



Nativi digitali



Non solo nativi digitali



Non solo nativi digitali



Non solo nativi digitali



Non solo nativi digitali



Non solo nativi digitali



Siamo tutti cambiati…



Siamo tutti cambiati…



Siamo tutti cambiati…



L’importanza della fiducia

Fonte: Edelman Trust Barometer, 2019



L’importanza della fiducia



L’importanza della fiducia



L’importanza della fiducia



Digital transformation



Come può aiutarci il digitale?

Ascoltare il 
mercato



Osservatori.net



Osservatori.net



Osservatori.net



Google Consumer Barometer



Google Consumer Barometer



Google Trends



Google Trends



Google Ads. Ubersuggest



Semrush.com

⚫ Es. il food online negli Stati Uniti:

⚫ Grocery store: 189.293 (Safeway, Kroger, Key Foods, Wegmans, …) con periodi di valutazione dei fornitori
specifici e requisiti specifici (es. slotting fees). Protagonismo dei distributor.

⚫ Gourmet store: 45.722 (Bristol Farms, Dean & Deluca, Citarella, Eataly, William-Sonoma, Di Bruno Bros, …).

⚫ Natural store: Whole foods (496), Sprouts Farmers Market (315), Big Bear Natural Foods, Co-op, Fairway 
Market, Wild Oats Market place, …. 

⚫ Food service channel: Sysco, US Foods, Ace Endico. Fattore rilevante è la capacità produttiva.



Come può aiutarci il digitale?

Ascoltare il 
mercato

Farsi trovare



Le Directory



I motori di ricerca. C’è solo Google?



I motori di ricerca. C’è solo Google?



Le «bolle informative»



history.google.com



Google Maps Location History



google.com/ads/preferences



Farsi trovare su Google



Fonte: Search Console di sito editoriale di terze parti

Google Search Console



Fonte: Search Console di sito editoriale di terze parti

Google Search Console



La SEO («Search Engine Optimisation»)



Google Speed Tester [link]

Aspetti tecnici della SEO

https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights


Tag href_lang e dominio



Aspetti editoriali SEO



Aspetti editoriali SEO



«Translation is User Experience»



Aspetti editoriali SEO



Aspetti editoriali SEO



Aspetti editoriali SEO



Aspetti strategici SEO



La popolarità



La link popularity



Quale è il vostro film di fantascienza preferito?



Quale è il vostro film di fantascienza preferito?



Come può aiutarci il digitale?

Ascoltare il 
mercato

Farsi trovare

Usare i 
marketplace



I marketplace



I marketplace



I marketplace



I marketplace
Ecco una comparazione fra l’esportazione in Cina attraverso un’iniziativa tradizionale ed attraverso il modello 
cross-border consentito da iniziative come Tmall e JD Worldwide.



Le sfide legate ai marketplace



Aspetti da considerare E-commerce proprietario Amazon (marketplace)

Personalizzazione +++ +

Costi di start-up $$$ -

Conflitto di canale + ++

Fullfillment +++ ++

Investimenti pubblicitari $$$ $$

Marketing digitale
internazionale

$$$ $

Lancio di nuovi prodotti +++ +

Relazione con il cliente +++ +

Web analytics +++ +

Tempi di avviamento + +++

E-commerce proprietario o marketplace?



Chi vende questo scaldasonno?



Vendor o merchant?



Nel caso del lancio di un nuovo prodotto:
Amazon non conosce le richieste che arriveranno ed avrà un 

assortimento inadeguato da parte del Vendor;
Amazon può sottoporre al circuito Vine i prodotti del Vendor per 

recensirli;
Il merchant ha pieno controllo delle leve dell’assortimento, del 

prezzo e della promozione.

Le politiche di prezzo:
Nel caso del Vendor, è indisponibile perché Amazon ne ha pieno 

controllo e sollecita continuamente ad abbassarlo per accrescere il 
proprio margine;
Nel caso del Merchant, le politiche di prezzo e promozionali sono 

disponibili.

Con approvazione di Amazon – soggetta a negoziazione – è possibile 
avere una presenza ibrida.

Vendor o merchant?



Brand Registry



L’algoritmo di Amazon determina la presenza nella Buy Box:

pricing (vs. Amazon stessa con il suo dynamic pricing);
relevance factors (ecco perché occorre scegliere la 

corretta tassonomia e keyword long tail);
performance factors;
type of fullfillment (usare FBA è un vantaggio);
reputation factors:

customer care;
Perfect Order Performance;
Order Defect Rate;
Last Ship Rate (> 3 giorni);
Refund Rate.

L’algoritmo della Buy Box di Amazon



Merchant Analytics



Vendor Analytics



Affidandosi ad FBA, i prodotti venduti possono essere inseriti nel 
paniere dei prodotti disponibili per le spedizioni senza spese («Amazon 
Prime»);
 FBA offre un vantaggio ai fini della conquista della Buy Box;
 I consumatori sono avvisati nel listing che il prodotto è spedito da 

Amazon;
E’ possibile affidarsi ad Amazon FBA anche per ordini provenienti da altri 

canali [Multi-channel Fullfillment, link]
Amazon FBA si occupa non solo delle spedizioni, ma anche del customer

care e della gestione dei resi: di converso si fa pagare per lo storage e la 
gestione delle spedizioni;
Amazon offre spedizionieri partner per le consegne ai propri centri 

logistici che sono allineati ai requisiti di Amazon;
Amazon può sospendere il servizio FBA a merchant che violano le regole 

del marketplace (es. prodotti contraffatti);

Il calcolatore dei costi di FBA è disponibile qui [link].

FBA («Fullfilled by Amazon»)

https://services.amazon.com/fulfillment-by-amazon/multi-channel.htm/ref=asus_fba_ben_multi
https://sellercentral.amazon.com/fba/profitabilitycalculator/index?lang=en_IT


Amazon Business

Versione professionale di Amazon:

Possibilità di visualizzare i prezzi senza 
IVA;

Storico degli acquisti;
Associazione di numeri d’ordine, codici 

progetto, centro di pagamento, …;
Integrazione con software gestionali (es. 

SAP);
Emissione di fatturazione elettronica, 

anche in xml;











Come può aiutarci il digitale?

Ascoltare il 
mercato

Farsi trovare

Generare contatti

Usare i 
marketplace



Il cambiamento



Sito vetrina



La lead generation



La lead generation
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La lead generation



La lead generation. Novellini



La lead generation. Novellini



Concludendo



GRAZIE.


