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| FATTI DEL GIORNO

In Basilicata sono 141 le imprese censite nel settore on line. L’analisi della Confcommercio di Potenza

il 100%: la

-

Anche un buon
11% degli over 65
fa acquisti via clic

POTENZA-Con 141 im-
prese del settore com-
mercio on line censite in
Basilicata (91 in provin-
cia di Potenza e 50 in
quella di Matera) di cui
14 portali web dedicati
(10 a Potenza e 4 a Ma-
tera), secondo idati del
Centro Studi Confcom-
mercio su rielaborazio-
neregionale del Rappor-
to 2017 sull’e-commer-
ce della Camera di com-
mercio di Milano, il ne-
gozio nell’era di Internet
richiede una riposizione
di mercato. A sostener-
lo & Confcommercio Im-
prese Italia Potenza sot-
tolineando che in Basi-
licata la crescita di ini-
ziative imprenditoriali
nel giro di un anno & sta-
ta dell’8,5% e nel giro di
cinque (2017-2012) di
ben il 95,8%.
Lie-commerce in Italia
- sottolinea la nota - va-
le attualmente poco me-
no di 24
miliardi di
euro con-
troicirca 3
miliardi
del 2005,
con Ccresci-
te medie annue a due ci-
fre negli ultimi 12 anni
e di oltre il 50% nei
quattro anni scorsi.
Non sorprende allora
che il 6% delle vendite
avvenga ormai online,
con punte del 31% nel
turismo. Ma anche nel-
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T'abbigliamento, che ne-
cessita piudialtridiun
contatto fisico con la
merce, la tendenza & la
stessa, mentre nell’ali-
mentare I'online & anco-
ra margi-
nale per
difficolta
logistiche.
Il maggior
numero di
acquirenti
si trova nella fascia di
eta tra i 35 e i 44 anni;
il fenomeno & ormai
pervasivo, visto che an-
cheunbuon 11% degli
over 65 non si priva di
fare acquisti con un
clic su Internet.

Cosa puo fare allora
un negozio fisico per re-
stare un punto di riferi-
mento dello shopping?
Tre le strade da percor-
rere contemporanea-
mente indicate da Con-
fcommercio: imparare a
misurare la performan-
ce, sviluppare una stra-
tegia offline, sviluppare
una strategia online.
Tutte hanno in comune
la necessita di non poter
prescindere dal persona-
le: servono addetti ap-
passionati e con compe-
tenza del prodotto, capa-
cidicoinvolgere i clien-
ti nella personalizzazio-
ne, o addirittura co-
creazione del prodotto
stesso.

“Insieme alla promo-
zione, allo sviluppo e al-
la diffusione della cultu-
ra dell’innovazione per
Confcommercio e fonda-
mentale - & il commen-
to del presidente di Con-

E-commerce, in 5 anni una aesdta di
sfida dei negozi per sopravvivere

fcommercio Imprese Ita-
lia Potenza Fausto De
Mare - sostenere ed ac-
compagnare le imprese
in un percorso concre-
to di crescita sia in ter-
mini di competitivita
che di business. Internet
& una rivoluzione inar-
restabile. Restare fuori
non & pitl un’opzione
possibile per nessun ti-
po di attivita commercia-
le, men che meno per un
piccolo negozio. Specie
per 'alimentare lucano
di qualita o di nicchia, -
continua De Mare - si
aprono prospettive im-
portanti che alcune im-
prese hanno mostrato di
saper cogliere per far ar-
rivare il pecorino di Mo-
literno, il caciocavallo o
T'aglianico in Australia.
Questo non significa
necessariamente vende-
re online, almeno non
subito, ma significa es-
sere presenti e giocare
la propria partita anche
sul web, seguendo rego-
le e consuetudini proprie
del nuovo mezzo. 1 pic-
coli negozi indipenden-
ti, spesso in posizioni de-
Tilate rispetto alle prin-
cipali vie dello shop-
ping - continua De Ma-
re - hanno dunque oggi
a disposizione strumen-
ti che vanno oltre il vo-
lantinaggio; per quan-
to alcune forme tradizio-
nali di promozione ri-
mangano efficaci, oggi,
nell”era digitale”, il ne-
gozio ha la possibilita di
un posto in prima fila in
una enorme piazza,
quella del web, da cui
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passano quasi tuttiicon-
sumatori. Il negozio,
attraverso una corretta
presenza digitale, puo,
anzi deve, disporre di
una “ulteriore vetrina”
per intercettare 1 clien-
ti, raccontare le proprie
specificita, costruire
una relazione, stimola-
rela visita al negozio fi-
sico, promuovere ini-
ziative e, laddove oppor-
tuno, concludere la ven-
dita online”.
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