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Il digitale, una via obbligata
per competere sul mercato
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Netcomm in sintesi

Lobby e area legale,
regolamentare e fiscale
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Soci Netcomm

arnerm Qassist @ocommece B&

Bakke:"i' %;'.’9 BANCA SELLA Becg,{?}f ﬂ nig“mi 1et pbgg EB!}?,I; mzone tﬁot tega ‘Vt‘l‘?& buyl)eouty. it 6 C artaSi CHASE O Paymentech

ri prodotti a scu

HCOMPASS “contactlab movingom  Zems B @ meousvet 4 DALANI ©bsacosnnt pencos Rl DEGH

Publishing

il \/\Q 7I§I doralab  doyouwinegcom ebﬁy g ; &'O PEIYITASU e‘\JerO

SUPALY CHAW DIwWoO docdotc eDreamS.l t

g = 3 AR cutiet
ij wseme

@ every pack "{ m laJEgl'eéﬂ it ev“‘CE aExpedia S'FermolPomt' k—,aluamg_lyeg

’ . cverypackig@s  YezyutensiLLit (eenEEE WEXpedias el et e
Entérprise
sucoessiul e-business and market — DAL 1911 =—

Ea -
(- G.F_NARCISI £ 'ni s f [0Xc) - GoolVys roupalia
Gg!‘"“'?‘§‘lvgvn : o G r I< W‘d WI‘ Goc)gle e N>LI/N E ﬁ o
GIORDANO

: O o
g;RELil{ PPO [1] hachette Bl oy @ HSE24 1r 1 INFOGROUP l//y IMETEC InTargetCrouD

fifty Cardi

people

HUMAN
HIGHWAY

amoda apiccoliprezzi Tt baee

s oo Kamiceria KIABI LIM3ARA LOVETHESION L uminaii i bovetaly

el boon abo




Soci Netcomm
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Il mondo ridisegnato in proporzione alla popolazione
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La crescita del benessere 1975 - 2002

| paesi con la piu alta crescita del PIL, a parita di potere di acquisto, sono stati la Cina,
gli Stati Uniti, il Giappone, I'India e la Germania
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L’e-commerce nel mondo

Principali dati
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( Asia-Pacific € 580 bn
North America € 394 bn +12
Europe €424 bn +14%
Africa € 3bn +11%
MENA € 16 bn +22%
k Others € 19bn +24% )
Global //‘
€1,462 bn(x2a%) Tl

Total B2C e-sales 2014 of goods and services

ﬁross-border

B2C E- commerce
Most popular countries:
E& usA 45%
EE=E UK 37%
China / HK 26%
I+l Canada 18%
Australia 16%
\- Germany 14%

~N

20 1o |

I /
“94 million consumers buy
cross-border and this number is
expected to grow”

G,360 million

people live in the world

2,870 million

people use the Internet

1,200 million
Qeople are e-shoppersj

ﬂop 10 e-commerce countries in turnover\
Blichina €405

Forecast 2015
€1,760 bn

Turnover E-commerce
Goods & Services

BT UsA €363
S UK €127
® Japan €102
W Germany € 71
B B France € 57
j+)Canada € 21
s Russia € 18

*B2C & C2C

w. S. Korea € 17
K &l Australia € 16

goods & services,
excluding insurances

Estimated share of online goods
in total retail of goods

Fonte: Ecommerce Europe, European B2C E-commerce Report 2015
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Trend acquirenti online

Acquirenti online attivi nei tre mesi precedenti il mese di rilevazione (in milioni)

17
16
15
14
13

12 Nel 50% delle famiglie italiane
11 Vi € un componente
10 che fa acquisti online

’\J

apr-11 lug-11 ott-11 gen-12 apr-12 lug-12 ott-12 gen-13 apr-13 lug-13 ott-13 gen-14 apr-14 lug-14 ott-14

2011 | 2012 | 2013 | 2014

Fonte: Net Retail, Netcomm 2014
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Le vendite eCommerce B2c in Italia (2006-2014)

14.000 Valore delle vendite da siti italiani

12.000

10.000

8.000

6.000 +14%

4.000 -
5.754 5.772
2.000 8 min €
0 + -

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fonte: Osservatorio Netcomm Politecnico di Milano 2015
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Convergenza di tutti i canali

PHYSICAL

STORES ?
MOBILE
TECHNOLOGY D B m

GAMING
CONSOLES

KIOSKS

ONLINE CATALOGS

| canali tradizionali adottano strumenti
digitali

| canali digitali si arricchiscono di touch
point fisici

| customer journey sono sempre piu
articolati tra i diversi canali

La lotta di canale e solo
nella testa delle aziende

Il consumatore é gia omni-canale
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Il super consumatore

Il consumatore oggi

Siinforma
Compara
Decide
Acquista

Crea

Il consumatore detiene il controllo sul

processo di acquisto e sui canali coinvolti
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La competizione e globale

= |l digitale abbatte ogni barriera geografica

= | consumatori si informano, confrontano e
acquistano da ogni parte del mondo

= Le aziende possono potenzialmente
rivolgersi a tutti i consumatori nel mondo

Nuove opportunita di business

ma anche potenziali minacce
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Re-Economy e Sharing Economy

= Non solo possesso ma anche condivisione, riutilizzo, .
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Nuove opportunita di business dalla re-economy e dalla sharing-economy
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L'impresa digitale e in profonda trasformazione




| diversi ambiti di opportunita del digitale

1,1 miliardi di e-shopper nel mondo
Nuovi

potenziali

clienti e 16 milioni in Italia
mercati

231 milioni in Europa

Oltre due milioni di posti

di lavoro in Europa Digital 715 mila business
online in Europa
Opportunita

Sostegno all’ di nuove
occupazione iniziative di

business

nétcomm

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo




L'impatto del digitale sulle vendite

Probability of brand being selected in purchase funnel, %

t . 4e

4L .‘. »
o 0 R i ”f.
‘ {QQ

e 's' 0 .o rd
Y ‘ |

J 1€ &L U o £ &

% of sales dominated by digital touchpoints to select brands

Source: McKinsey digital matters survey cevering 70% of discretionary spending for about 15.000 European households. 2012-2013
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Impatto del digitale sulle relazioni internazionali e
sulle esportazioni delle PMI italiane

Percentuale di imprese che intrattengono Percentuale di imprese che esportano
relazioni internazionali

100% 100%
90% 90%
o0
80% 80% cooo® b’
70% 70%
60% . 60%
50% . eoo0°?® 50%
40% eo0°?® 40%
30% 30%
20% . 20%
10% ® 10%
0% 0%
Imprese non Imprese Imprese avanzate Imprese non Imprese Imprese avanzate
digitali embrionali digitalmente digitali embrionali digitalmente
H Piccole imprese  H Medie imprese H Piccole imprese ® Medie imprese

Fonte: Internet & Export, Il ruolo della Rete nell'internazionalizzazione delle PMI, Google Doxa (2013)




| PRINCIPALI SISTEMI DI PAGAMENTO DEGLI ACQUISTI ONLINE

50% H
=== PayPal === Carta Online == Alla consegna ®= Altro
41,6%
40% -
37,8%
30% -
20% -
O(yo I I T T T T T T T T T T T T T

Sistema di pagamento utilizzato nell’acquisto online: incidenza sul totale degli acquisti
dei tre mesi precedenti Aprile 2015. Il dato e riferito al Share of checkout
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Alipay leader in Cina nei pagamenti digitali

China Jrd party onlcwe payment China molile payment
market share 2014 market share Q2 2014

Alipay
S50%

77.4% Crinese e-shoppers choose Alipay for the first purchase

88.3% Chinese e shoppers consider a website more trustworthy with Alipay implemented
\.

v,

Fonte Iresearch 2014
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Le strategie di sviluppo di Alipay

It's not just about payment.
e®e
Preferred and most used
# 1 online payment method Llf&StYle! @ @ ‘

win 3004+ million

ST

alipay.com Innovative payment products
Mobie Wallet

active users

.

i
3

o
}




