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Cinque mosse vincenti  

• Governare la catena del valore 

• Offrire alternative 

• Sovvertire i paradigmi 

• Conoscere il mercato 

• Innovare senza paura 



Governare la catena del valore 

• Amazon & C. 

– Logistica come 
elemento di 
differenziazione 

– Servizi che anticipano 
le aspettative 

– Creazione di standard 

• Aziende italiane 

– Logistica come 
disturbo 

– Leve lasciate ai clienti 

– Illusione che Ex Works 
significhi non aver 
problemi 



Offrire alternative 

• Multicanalità 

– Federico Spalla, 

 Luxottica, SIET, 2013 

• Maggiore profitto 

• Elemento di differenziazione 

• Servizio corretto per ogni tipologia di Cliente 



Sovvertire i paradigmi 

• Aumento della volatilità 

• Subire o reagire? 

• Se la programmazione 
diventa complessa, perché 
non renderla inutile? 

• Zara reinventa la scarcity 



Conoscere il mercato 

• Cambiamento continuo 

– Mercati e scenari 

– Fornitori e loro 
competenze 

• Aumentare i fornitori noti 

• Diminuire i fornitori attivi 



Innovare senza paura 

Tipo Valore Mercato Utenti 

B2C, C2C 17 MD€ 4% 25% 

B2B 200 MD€ 7% 2% 

Fonti: adattamento su dati 2014 forniti da 
ISTAT, NetComm, PoliMi, Unioncamere 


