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Noi ci siamo gia passati:

lezioni omnichannel dal
mondo Non Food




La canalizzazione dei consumi Non Food
Il fenomeno dell’online
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ELETTRONICA: canale fisico o digitale?
Tipologia di punto vendita

ELETTRONICA ACOUIRENT! Nel canale
ELETTRONICA FISICO
Preferisco DECISAMENTE visitare un punto

. vendita FISICO 39% 41%

Valutazione e
raccolta Preferisco UN PO’ visitare un punto vendita o
informazioni . Fisico [t 184
E INDIFFERENTE, dipende, non ho una preferenza 26% 25%

definita

Preferisco UN PO’ visitare un punto vendita DIGITALE
Preferisco DECISAMENTE visitare un punto vendita DIGITALE

Nel canale
DIGITALE

18%
20%

37%

Nel canale

ACQUIRENTI FISICO

ELETTRONICA

Preferisco DECISAMENTE acquistare in un
punto vendita FISICO 43%

Acquisto vero e
proprio Preferisco UN PO’ acquistare in un punto
vendita FISICO 21%
E INDIFFERENTE, dipende, non ho una preferenza
definita 29% 28%

Preferisco UN PO’ acquistare in un punto vendita DIGITALE
Preferisco DECISAMENTE acquistare in un punto vendita DIGITALE

%

Nel canale

DIGITALE
12%
23%

46%

Fonte: Osservatorio Non Food 2016
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Le sfide che ha affrontato il Non Food
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Obiettivo e gestione del canale
Interazione con i consumatori

Strategia di consegna dei beni

Disegno della rete distributiva

Magazzino
Disponibilita dei prodotti

Prezzo

(3

* Punti vendita fisici
* Online (website)

Gestione indipendente
Canali fisici (punti vendita) e virtuali (website)
in parallelo

Consegna nel punto vendita o spedizionea
casa (free, standard,...)

Interazione tra due reti separate

Magazzino separato per ciascun canale di
vendita

Portafoglio prodotti separato o semi-integrato
Limitato utilizzo di tecnologia Al nel canale
online

Politiche di prezzo separate per ciascun canale
Trasparenza del prezzo medio-bassa

The Global Language of Business

* Punti vendita fisici, online (website), mobile

(app, tablet, smartphone), customer touch points
(canali di comunicazione fisici e digitali,...)

* Integrazione completa tra tutti i canali
simultaneamente

* Consegna nel punto vendita, consegna a casa
(drop-shipping, consegna giornaliera), store
picking (click and collect,...)

Rete circolare con un’elevata connessione

Magazzino integrato e centralizzato

Stesso livello di disponibilita e di controllo
Portafoglio prodotti integrato
Elevato utilizzo di tecnologia Al

Trasparenza del prezzo elevata

TradelLab
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Canale fisico vs canale digitale: i vantaggi
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FISICO < - DIGITALE
f T |
Offre il miglior servizio dopo 'acquisto _—
(supporto/ soluzione dei problemi) 28% 24% ﬂ
Offre il miglior servizio prima dell'acquisto o 0 o o7 l~o
viioprima deecailo | FTR
E pil piacevole/ divertente/ sorprendente da visitare/ utilizzare
E piu rilassante/ rasserenante da visitare/ utilizzare, cio& la mette piu a )
Consente una migliore valutazione/ comprensione delle caratteristiche y
dei prodotti
Consente di scegliere il prodotto piu in linea con le proprie esigenze
E pitl comodo/pratico, da visitare/utilizzare
Offre una maggiore scelta di prodotti, ha il maggior assortimento
E piu rapido, consente di risparmiare pitl tempo
Offre maggiori vantaggi sul prezzo 21% GrK
Fonte: Osservatorio Non Food 2016

®
@1 The Global Language of Business Copyright © GS1 Italy. Tutti i diritti riservati
Italy



