
pag. 1
Nola, 10 giugno 2025 - Vietata la riproduzione . Questo documento è presentato da Netcomm e quindi il contenuto non è associato o 

connesso ad Amazon. Amazon Services Europe non è responsabile delle informazioni fornite.

E-commerce e multicanalità: 
come costruire una strategia di successo 

Mario Bagliani, Senior Partner NETCOMM
Nola, 10 giugno 2025



pag. 2
Nola, 10 giugno 2025 - Vietata la riproduzione . Questo documento è presentato da Netcomm e quindi il contenuto non è associato o 

connesso ad Amazon. Amazon Services Europe non è responsabile delle informazioni fornite.

Lo scenario eCommerce 
B2C e B2B  

Canali, modelli casi di 
successo

Il progetto e le attività 
per l’e-commerce

Programma dei prossimi 
quattro workshop

E-commerce e multicanalità: come costruire una strategia di successo 



pag. 3
Nola, 10 giugno 2025 - Vietata la riproduzione . Questo documento è presentato da Netcomm e quindi il contenuto non è associato o 

connesso ad Amazon. Amazon Services Europe non è responsabile delle informazioni fornite.

L’e-commerce nel mondo cresce del 12.9%, nel 2024 vale il 20% del global retail spending
In Italia l’e-commerce di prodotti cresce nel 2024 del +6% e vale circa il 12% degli acquisti Retail

E-commerce Business to Consumer, products - B2C mondo (billion US$)Fonti: Statista 2024

COVID Post COVID New Normal
B2C Solo PRODOTTI
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L’e-commerce B2B nel mondo vale 5/6 volte il B2C, cresce ad un tasso del +14.5%  
In Europa vale il doppio del B2C, cresce del +12% anno. Europa in ritardo vs Asia e USA
B2B spesso con risultati migliori / più facile rispetto al B2C

E-commerce Business to Business - 
B2B WW (billion US$) 

Fonti: Statista 2023
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I canali digitali, B2C e B2B, sono un’enorme opportunità di crescita all’estero per le imprese italiane 

• Marketplace e accordi con online retailer
locali i modelli più utilizzati (oltre il 75% del
digital export)

• Poche le PMI che riescono a sviluppare
vendite dirette consumer con i loro e-
commerce all’estero (DTC Direct To Consumer
e-commerce)

Fonti ICE 2022, PoliMi e Netcomm 2023

• L’export digitale italiano vale più del 10% del totale export italiano ed è
in crescita annua del +15%

• Prodotti del lifestyle e food tra quelli più presenti nel digital export
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Cosa cercano gli e-shopper nel mondo

Brand e prodotti 
autentici e di qualità

Contenuti, Story Telling, 
Promozioni

Customer Experience is 
Everything
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Cosa cercano gli e-shopper nel mondo
Personas e occasioni d’acquisto 

• Gli small brands con posizionamenti, servizi e 
contenuti ben definiti

• I prodotti premium price con posizionamenti e 
contenuti distintivi

• I prodotti a prezzo basso e molto competitivi

• Il lancio di nuovi prodotti

• Formati diversi dai canali tradizionali, come le 
confezioni regalo

• Le promozioni e gli eventi commerciali 
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Si scrive e-commerce, si legge Customer Engagement
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Si scrive e-commerce, si legge Customer Engagement. Il caso Pastiglie Leone
Apertura di nuovi mercati geografici con Marketplace e Digital Marketing, successivo sviluppo con anche i canali 
tradizionali B2B2C
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Si scrive e-commerce, si legge Customer Engagement. Il caso Pastificio Di Martino
E-commerce e Marketplace con focus USA, con apertura di un negozio e ristorante flagship nel Chelsea Market di NY
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Si scrive e-commerce, si legge Customer Engagement, anche per le PMI  

Il caso @santamadonna.official 

• Piccolo Brand e retailer nel Fast Fashion, con oltre il 60% delle 
vendite online e in crescita annua del +35%

• Tre persone a tempo pieno per shooting, schede prodotto, 
show case video, social 

Il caso LOFT 73

• Piccolo  retailer con grandi performance nelle Live 
Commerce
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I principali canali e-commerce

Marketplace e retailer nativi digitali Retailer tradizionali con online  Sito e-commerce diretto del 
Brand/azienda. Direct to Consumer

• Sono attori molto importanti nell’e-
commerce

• Tra questi, anche Amazon, sia nel B2C sia
nel B2B, in diversi paesi del mondo

• Ogni nazione e settore ha uno o alcuni
player locale/regionale rilevanti

• Sono attori importanti nell’e-commerce
• Molti stanno attivando il canale e il

modello marketplace
• Molti stanno valorizzando la multicanalità

• Hanno quote di mercato e-commerce
inferiori rispetto a Marketplace e Retailer

• Con punte nei best case della moda o
dell’abbigliamento sportivo

• In molti settori merceologici la vendita
direct to consumer dei produttori ha
invece ancora valori molto bassi

• Il modello è economicamente più
sostenibile nel B2B

Fonte Elaborazione Netcomm con fonti diverse
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Piccolo Food Brand locale di olio di oliva di qualità 
Scoperta da parte di nuovi clienti e vendite internazionali con i marketplace, proprio e-commerce diretto per consolidare il customer journey e 
sviluppare i clienti più ingaggiati

• Antico Frantoio Muraglia, PMI pugliese con cinque
generazioni di tradizione

• Packaging prodotti di design ed emozionale, formati
regalo e capsule collection, per targettizzare online
specifiche occasioni di acquisto

• Focus della vendita in Italia e internazionale con
Amazon e anche altri marketplace specializzati
(olivyou.com)

• Proprio e-shop direct to consumer e anche B2B, con
valorizzazione delle capsule collection, della gamma
completa, dello story telling del Brand, con focus su
clienti fidelizzati
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Grande produttore con decine di product Brand nel pharma e benessere 
Focus vendite on-line con Amazon e alcuni leader nel Pharma retailer, siti propri per singolo Product Brand come strumenti di marketing e customer 
engagement

• Haleon è un big player con Brand quali, ad esempio:
Sensodyne, MultiCentrum, Voltaren,…

• La tipologia di prodotti rende difficile la vendita diretta e-
commerce, per lo scontrino medio basso, per i costi di
promozione di un e-commerce diretto e per i costi di
consegna

• L’azienda sostiene la vendita on-line tramite Amazon Vendor
e tramite altri big player del pharma e-commerce

• Ha sviluppato un team e competenze dedicate alla gestione
del canale marketplace e dei nuovi rapporti di digital trade
marketing con i retailer digitali e multi canale

• Il bottone «Buy Now – Dove Compare» sui siti prodotto,
porta alla scheda prodotto di Amazon o di un altro retailer
online

Il bottone «Buy Now – Dove Compare»  

Sito non e-commerce della linea di prodotto Multicentrum
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I grandi Marketplace per lo sviluppo del digital Export B2C

Mobili Fiver in Amazon, Made in Italy

Vetrina Amazon.com (USA) Made in Italy
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I grandi Marketplace per lo sviluppo del digital Export B2B
Il caso Albero Group, rivenditore di bicchieri e cristalli, leader in Amazon Business e Amazon in diversi paesi

• Presenza in diverse aree
continentali, nel B2C e B2B

• Focus su Amazon Business per avere
scontrini medi alti, pochi o nessun
reso

• Facilità nel gestire congiuntamente
B2C e B2B

• Focus nell’ottimizzare packaging e
spedizioni di successo con prodotti
molto fragili
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Una caso di successo di una PMI con il proprio E-commerce B2C DTC nel mondo
Il caso OLIVIERI 1882. Quando il Panettone di qualità incontra l’eCommerce e conquista il mondo  

Lancio dell’e-commerce 

2017 2024 

•Peso e-commerce: 34,5% sul
fatturato totale
•Possibilità di vendere in 116

Paesi, hanno finora venduto in
76 Paesi
•Tempi di consegna medi

all’estero: 48 ore

• L’azienda vende principalmente 
tramite Retail diretto (94%) e 
B2B (6%)
• La quota complessiva di export è 

0% 

• L’azienda vende direttamente ai
consumatori per il 46,5% del
fatturato
• La quota di export complessiva è

del 58%
• Investimenti in macchinari e

tecnologia pari al 9,8% del
fatturato

Progetto Artigiani Organizzati

Panettone consegnato a Guam, a 
nord dell’Australia, vicino alla Papua 
Nuova Guinea

L’AI entra in azienda

Collaborazione con Università di Padova

Sette anni di sviluppo progressivo della Logistica, del 
Marketing, del sito E-commerce B2C DTC per le diverse aree 

geografiche
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Marketplace  Sito e-commerce del Brand/azienda 

Quale mix di canali e-commerce?  

• Visibilità e risultati di vendita (++)
• Raggiungere molti mercati in un unico

ambiente (++)
• Minore controllo del canale (-)

Logistica & Customer 
Operation

Store Management & 
Payment

Digital Marketing

• Alti investimenti e tempi di avvio (-)
• Team e costi di gestione (-)
• Integrazione con gli altri canali (+)
• Più sostenibile nel B2B che nel B2C

Team interno

Applicazioni e 
integrazioni applicative
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Casi e modelli di successo nel B2B Digital Commerce
Sito ecommerce proprio B2B aperto, con oltre il 75% di vendite online da mercati esteri, più Marketplace B2B 
generalisti e settoriali

MisterWorker.com. Attrezzi e utensili da lavoro per 
officine, fabbriche e manutentori 

Amastone.it e Amastone.com. Attrezzi e utensili 
da lavoro per lavorazione pietre e vetro 

• PMI nella distribuzione di prodotti B2B
• Prodotti B2B specialistici
• Offerta caratterizzata da ampiezza di gamma, disponibilità prodotti,

consegna rapida, schede tecniche e customer care multi lingua
• Focus su alcune occasioni di acquisto (spesso acquisto occasionale

per mancanza prodotto dal rivenditore abituale) e conquista di nuovi
clienti, da sviluppare poi anche con rete tradizionale in remoto

• L’e-commerce B2B multi lingua diretto, come canale di marketing e
conquista di nuovi clienti

• Sviluppo della presenza sui Marketplace B2B generalisti e settoriali
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Casi e modelli di successo nel B2B Digital Commerce
E-commerce B2B e integrazione con rete di vendita tradizionale, per un leader nella distribuzione di packaging e soluzioni per magazzini e negozi

• Fatturato da canale e-commerce al 12% dopo 18 mesi
dal lancio

• Nel 2020, oltre il 40% fatturato e 65% ordinato viene dai
canali e-commerce

• Oltre l’80% dei nuovi clienti ha inserito il primo ordine
via web

• Recupero medio annuale di produttività degli staff
commerciali: 20%

• Conversion Rate medio: 3% in miglioramento ogni anno

• Riduzione costante dei costi medi di acquisizione nuovo
cliente

• Alta incidenza delle chat trasformate in ordine (funnel
strutturato e multi canale con attivazione degli agenti)

• Netcomm B2B Award nel 2019

Distributore packaging e soluzioni per magazzino, retailer, negozi
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Casi e modelli di successo nel B2B Digital Commerce
Il caso Rosso Fine Food. Alibaba.com, focus su lead generation  

• Contatti e trattative ottenute grazie ad Alibaba.com, con
oltre 400 buyer in tutto il mondo

• Rosso Fine Food, è arrivata oggi a reperire oltre il 50% del
suo fatturato da contatti business acquisiti tramite
Alibaba.com.

• L’azienda Rosso Fine Food è stata premiata da Alibaba.com a
novembre 2021 ed è stata la prima azienda italiana sul
marketplace ad aver raggiunto 5 stelle di Star Rating,
ovvero il massimo livello di performance ottenibile.
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Quale mix di canali e-commerce?  

Canali propri

Canali terzi

B2B B2C

• Marketplace come Seller 3P (Amazon, eBay, …)
• Marketplace e retailer come Vendor 1P , e-commerce 

indiretto (Amazon, Veepee,…) 
• Generalisti e settoriali
• ….

• E-commerce  DTC - Direct to Consumer
• Con proprio Brand o nuovo Brand dedicato
• Consorzio di Brand / Distretto 
• …

• E-commerce B2B integrato o indipendente
• Aperto o chiuso e riservato a clienti attivi
• Con proprio Brand o nuovo Brand dedicato
• …

• Marketplace B2B di Vendita (Amazon Business,…)
• Marketplace B2B di Lead Generation 

(Alibaba.com,…)
• Generalisti e settoriali
• Portali acquisti /Punch in-out
• …

Mappa dei Canali e-commerce 
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Customer Funnel, le attività chiave per gestire le vendite online

Awareness

Engagement

Targeting

Qualification

Opportunity

Customer

Digital 
Marketing

• Gestione ADV e SEO

• Creazione contenuti e campagne di comunicazione

• Monitoraggio KPI e Reporting periodico

• Ottimizzazione continua dei contenuti, canali e campagne

• Volumi di traffico, qualità e costo medio del traffico 

• …

Trasformare il traffico 
online in lead e vendite

Store 
Management

• Schede Prodotto

• In store marketing

• Gestione catalogo prodotti e prezzi

• Promozioni strutturate

• Customer care

• Ottimizzazione delle funzionalità

• Analisi traffico, navigazione e  vendite

• Conversion Rate e dimensione media dell’ordine

• …

Acquisire visibilità e generare 
traffico online

Consegnare e fidelizzare

Logistica & 
Customer 
Operation

• Pagamenti

• Lavorazioni ordini e magazzino

• Spedizioni

• Gestione resi

• Customer care

• Gestione stock

• …

Customer Funnel
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Digital Marketing
Schede Prodotto e contenuti premium, ottimizzazione visibilità organica (SEO), prodotti sponsorizzati e Adv
Ottenere visibilità, traffico e iniziare a vendere

• L’e-commerce senza digital marketing è come
aprire un negozio nel deserto o nella cantina
di casa propria

• I costi di marketing per l’avvio di un e-
commerce sono un investimento per
costruire un canale di vendita e una nuova
competenza, non solo per ottenere vendite
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Contenuto di prodotto Basic e Advanced
L’arte della scheda prodotto: tra SEO, AI e sempre più Video 

Sezioni di una Scheda prodotto nel Food - Esemplificativo  

BASIC

ADVANCED
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• Logistica & Packaging sono Touch Point chiave
prima e dopo l’acquisto, funzionali ed emozionali

• Dove si concretizza:

• la Customer Obsession del Brand / Retailer

• l’innamoramento e la fedeltà del Cliente verso il
Brand / Retailer

• La sostenibilità del Conto Economico del canale
e-commerce

Le 3 L dell’e-commerce: Logistica, Logistica, Logistica

LOGISTICA - DELIVERY & RETURN POLICY - PACKAGING

• Pianificazione e Gestione Stock

• Magazzino e Pick & Pack ordini

• Servizi di Consegna a casa

• Servizi di ritiro di prossimità (PUDO/OOH)

• Servizi a valore aggiunto (consegna su appuntamento, consegna al
piano, pagamento alla consegna,… )

• Reso facilitato o gratuito

• Packaging green e minimal

• Customer Care pre e post acquisto

• …
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E-commerce e struttura dei costi: tra il 30% e il 110%  del fatturato sell-out e-commerce (  … e bisogna 
togliere ancora i costi del prodotto) 

Team interno e altri costi indiretti

Applicazioni e integrazioni applicative

Digital Marketing, CRM & Content

Payment

Logistica e Resi

Commissioni di vendita

TOTALE costo del canale, min-max

2-15%

2-15%

5-25%

2-5%

7 - 50%

30% - 110%

E-commerce avviato, in % sul fatturato e-commerce sell-out, Elaborazione Netcomm

0-18%
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Migliorare ogni settimana le performance con un approccio Data Driven
Approccio di medio termine, con focus sullo sviluppo del team interno e delle competenze

Sviluppo progressivo di mercati, canali e segmenti di clienti, facendo leva sul team e competenze

Vendite e Margini e-commerce

Sviluppo del traffico e continua 
riduzione del costo medio del traffico 

Continuo miglioramento dei 
Conversion Rate e dello 
scontrino medio

Continuo miglioramento 
dei costi logistici

Fidelizzazione e sviluppo Clienti

Sviluppo progressivo della 
gamma, di mercati, canali 

e segmenti di clienti
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Nell’e-commerce non vince chi ha più budget di ADV, ma chi sviluppa le migliori competenze dei leader aziendali, del 
team, dei fornitori

La vision delle imprese su e-commerce e Digital Marketing
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Mercoledì 18/06 h 16.30/17.30 Mario Bagliani
Il progetto, le attività e il conto economico dell’e-commerce
• Le attività di sviluppo e di gestione di un e-commerce, le differenza 

tra i diversi canali e modelli di vendita
• Le caratteristiche dei modelli e-commerce nel B2B 
• Le competenze e i fornitori chiave 
• Gli investimenti di avvio e i costi di gestione di un e-commerce  
• Dimensionare gli obiettivi di traffico, di vendita e simulare un conto 

economico prospettico  
• Fasi e tempi di un progetto e-commerce

Giovedì 19/6 h 16.30/17.30 Mario Bagliani
Digital Marketing e la produzione di contenuti
• Mappa ragionata dei canali per il Digital Marketing e il Marketplace 

Marketing
• Canali di marketing, Customer Funnel e KPI di marketing
• Pay Out Model, come si compra l’ADV online  
• Search Engine Marketing, SEO & SEA
• Social Marketing & Affiliate Marketing 
• Direct e-mail marketing e CRM
• Mix canali e miglioramento continuo 

Programma dei prossimi quattro workshop online di approfondimento

Martedì 24/6 h 16.30/17.30 Giuli Finzi
Gestire un negozio online vincente
• L’infrastruttura applicativa per il proprio sito e-commerce
• Ottimizzare assortimento, formati, prezzi
• La scheda prodotto, i Product Content, la SEO  
• Le promozioni e il calendario promozioni 
• Ottimizzare la Delivery & Return Policy
• Il progetto Packaging per l’e-commerce 
• Alcune differenze tra negozio nel Marketplace o indipendente

Giovedì 26/6 h 16.30/17.30 Giuli Finzi
Vendere con i marketplace B2C e B2B nel mondo
• Mappa ragionata dei marketplace B2C e B2B
• Vendere con Amazon ed eBay, attività e fattori critici di successo
• Digital Marketing nei marketplace
• Vendere con TikTok Shop e gestire un Affiliate Program
• I marketplace cross border, vendere in Cina con Tmall Global
• I marketplace B2B. Generare lead con Alibaba.com 
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Profili docenti dei quattro workshop

Mario Bagliani. Senior Partner di Netcomm Services. Ingegnere Gestionale. Da più di quindici anni Partner in aziende
nazionali e internazionali di consulenza e servizi alle imprese, con un focus nei temi delle strategie e operazioni
commerciali, dei canali e servizi digitali, dell’innovazione. Ha supportato ed è advisor in diverse start-up nelle TLC, nell’e-
commerce e nell’IoT. Ha sviluppato oltre cento progetti e-commerce, il primo nel 1998. E’ stato Sales Operation Manager di
uno dei primi operatori di telefonia mobile, Direttore Commerciale e Marketing di un’azienda industriale, Responsabile
Logistica Commerciale di un leader della chimica. E’ docente di Marketing Strategico e E-commerce per diverse Università
ed Enti. E’ stato co-autore di Web Management nel 2001 (Apogeo), autore di E-commerce B2B nel 2016 (F.Angeli), autore di
Digital Marketing per l’e-commerce e il new retail (Hoepli 2019)

Giulio Finzi. Senior Advisor di Netcomm Services e Retail Leader di Intarget. Dal 1996 lavora al fianco delle imprese
italiane in progetti di comunicazione e vendita via web. Ha ideato e lanciato nel 2000 il primo shopping comparison
italiano, Costameno.it e nel 2003 ha creato la prima fiera per il commercio elettronico, Ecommerceland, all'interno di
Smau. Per sei anni ha gestito i Canali Shopping del Gruppo Repubblica, Fastweb e MSN Italia. Dal 2009 ha collaborato
come consulente alla realizzazione di più di trenta progetti di e-commerce. Ha sviluppato esperienze specifiche per il
mercato cinese. E’ docente di Web Marketing e E-commerce per diverse Università ed Enti.
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E-commerce e multicanalità: 
come costruire una strategia di successo 

Mario Bagliani, Senior Partner NETCOMM
Nola, 10 giugno 2025
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