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Anagrafica delle imprese

FORMA GIURIDICA
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Settore di attivita delle imprese
COMMERCIO

Alimentare 29,3%

Casa e arredo
Moda-Fashion

20,3%
16,2%

Cura della persona, sport e tempo libero ______ 7,7%

Elettronica e telecomunicazioni ___ 4,9%

Autoveicoli e motocicli __ 4,0% TURISMO

Altro B 17,6% Ristorazione S 75,4%
\ Alberghi e strutture ricettive =90 13,7%
Agenzie di viaggi e Tour Operator I 4,9%
Organizzazione di convegni e fiere 2,0%
Arte, cultura e intrattenimento 2,0%

SERVIZI Attivita sportive e centri benessere = 2,0%

Terziario avanzato S 51,1% NS -~
21,1%

Servizi finanziari ___ 13,3%

Altri servizi alle imprese

Servizi alla persone collettivi e individuali __ 13,3%

Trasporti, magazzinaggio e logistica 1,2%

. -

Fonte: EconlLab Research Network su dati Survey, 2017 Pag. 3



1

L’AZIENDA E LE NUOVE TECNOLOGIE
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Propensione all’utilizzo di nuove tecnologie (1)

|| settore dei Servizi si conferma il piu
propenso all’innovazione

4,3%

DIFFIDENTI

Adottiamo nuove Pensiamo che, pit che

tecnologie S_lamo §empre_ ALDUEINE n.uove risolvere i problemi,
solo quando siamo aggl_ornatl, e_1ttent| € EEIOITYE le nuove tecnologie
certi che siano adatte pronti a sperimentare so_lo quando_ sono complichino
: » e adottare nuove diventate di uso .
a risolvere specifiche tecnologie ST eccessivamente

esigenze aziendali I'attivita lavorativa
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Propensione all’utilizzo di nuove tecnologie (2)

COMMERCIO TURISMO SERVIZI
PRUDENTI - 52,7% PRUDENTI - 52,9% PRUDENTI - 45,6%

INNOVATORI EEEEE } INNOVATORI EmnEm } INNOVATORI

GREGARI 16,2% GREGARI 17,6% GREGARI 8,9%

DIFFIDENTI 6,8% DIFFIDENTI 2,0% DIFFIDENTI 1,1%

o AN AN /
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Fattori di sviluppo e promozione dell’attivita (2)

SU QUALI AREE PUNTA?

TURISMO SERVIZI

Marketing 44.1%

COMMERCIO
Commerciale

Marketing 36,9% .0. i 41,2% Risorse e "IN 41,1%
Risorse umane ___ 23,0% A Commerciale EEE * Commerciale
ICcT __ 15,3% IcT = 10,8% ICT = 25,6%
Amministrazione ¥ 7,7% Amministrazione T 4,9% Amministrazione __ 11,1%
Finanza | 4,1% Finanza | 1,0% Finanza © 3,3%
Altro B 6,3% Altro @ 7,8% Altro BB 14,4%

e 7 . N
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Fattori di sviluppo e promozione dell’attivita (3)

QUALI STRUMENTI UTILIZZA?

COMMERCIO TURISMO SERVIZI

Sito internet... N 50,5% C.1al Network - 4l 60,8% Sito internet... NN 65,6%
Pubblicita cartacea __ & 37,8% Sit€iereny/ L B0 45,1% Social Network =00 41,1%
Social Network 31,5% F Bblicita cartacea 0 £3,5% E-mail marketing 000 34,4%
E-mail marketing ____ 23,4% E-mail marketing = 17,6% Pubblicita... __ 21€1%
Pubblicita... ____ 20,7% Pubblicita... B8 12,7% Pubblicita... =& 11,1%
Buonisconto 0 16,2% Tessere fedelta = 7,8% Tessere fedelta | 2,2%
Tessere fedelta = 14,4% Buonisconto & 5,9% Buonisconto | 1,1%
\ Altro N 26,1%/, \ Altro TR 25,5%/ \ Altro T 32,2%
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Canali di vendita e commercio online

QUALI CANALI CHI LO USA?
DI VENDITA USA? 14% # Commerci

Turismo 12%

Vendita diretta mmn077,5% Servizi
Online = 14,0% S e
Portaaporta = 8,0% e

Telemarketing ' 1,9% Online?
Altro  wem 20,3% // .

19%

.

Perché no? NO

La vendita online non € applicabile al nostro
settore/prodotto \/
%
86%

LO USERA?
Si, entro il 2017

[9Si, in un prossimo futuro
H No

*  Non ne abbiamo bisogno

»  Preferiamo avere un approccio diretto con il cliente
(che tocca con mano)

»  Troppo oneroso (tempo e denaro) o complicato

Non siamo preparati/non sappiamo come fare
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FOCUS: IL COMMERCIO ONLINE
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Canali di vendita online piu utilizzati

Non usato da
Turismo Non usato da
Commercio e Servizi

1,7%

Gruppi

|
Vendita tramite sito Vendita attraverso negozi d aG lIIStO

internet aziendale V|rtuall| m S|t|.|nternet Prenotazioni, Booking, etc. on |ne
specializzati: eBay,

Amazon, Aliexpress, etc. Offerte su Trivago,
Groupon, etc.
Il piu usato da Il pit usato da
Commercio Turismo

ann Altro 10,2%
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Chi usufruisce dei canali di vendita online

La clientela diretta e
prevalentemente

adulta

P

et

La clientela diretta &
I prevalentemente

femminile

o

g

o - La clientela diretta &
*’% ~ prevalentemente

\ italiana

S

La clientela online &
prevalentemente

giovane

La clientela online &
prevalentemente

maschile

La clientela online &
prevalentemente

italiana

-
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Gestione dei canali online

CHI LI GESTISCE? QUALI LE CRITICITA?
Esiste gia una figura addetta a tale - 56.9% fssenze dicog;cs:zdiretto contl — 37,3%

ruolo in azienda

Maggior complessita logistica 23,7%
Abbiamo affidato il ruolo a del
personale gia presente in azienda, 19,0% Gestione delle pratiche 23 7%
prima assegnato ad altra mansione burocratiche ’
Abbiamo assunto appositamente del Reperire personale specializzato 18,6%
personale per ricoprire tale 12,1%
mansione =

Gestione del customer care 16,9%

Ci appoggiamo a professionisti

esterni [ 6,9% Gestione dei resi 15,3%

Gestione dei pagamenti

8,5%

Altro F 6,8%

Stiamo ancora cercando un profilo
adatto alle nostre esigenze —

5,1%
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Obiettivi prefissati e risultati ottenuti

Integrare le vendite tradizionali e/o incrementare il fatturato 78,0% Per piu della meta delle imprese,
Promuovere |'attivitd e/o acquisire nuova clientela _ 66,1% la vendita online copre fino al
0,
Ampliare I'offerta e/o migliorare il servizio allaclientela __ 50,8% o fatturqto annuo
complessivo.
Valorizzare il brand e/o consolidare I'immagine dell'attivita __ 44,1%
Immettersi nel mercato estero e/o espanderlo = 25,4% In particolare, per il 43,1% meno
9 i 0
Rafforzare le relazioni con i partner 5,1% del 5%, mentre per il 20,7% dal
- 5% al 10%.
-

Q
-
n

VA ¢ N
1,: EFFICACIA DELLO STRUMENTO ONLINE --ovoreverssrssseesessseesen

Integrare le vendite tradizionali e/o incrementare il fatturato | |'6,8
Promuovere |"attivita e/o acquisire nuova clientela e 7,2
Ampliare I'offerta e/o migliorare il servizio alla clientela | |'6,7
Valorizzare il brand e/o consolidare I'immagine dell'attivita | | 6,4
Immettersi nel mercato estero e/o espanderlo MM 5,0
Rafforzare le relazioni con i partner | [5,0
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