Le aziende oralo-argentiere italiane scontano un forte ritardo nell’uso di internet come mezzo per
mighorare il proprio business, Intermel ¢ s considerato come un interessante mezzo ma non viene il

esso riconoseiuta la potenza ehe pua sprigionare per le aziende del settore Orvo. \rgento ¢ Gioielli. \n-
che se aleune realta del settore cominciano ad implementare strategie digitali on-line degne di questo
HOME, esse sono ancora un piccolissimo numero ¢ certamente non in grado di gaidare il cambiamento.,
La situazione non ¢ tanto diversa in altei Paesi curopei o del mondo ma va evidenziato il easo
dell’India o quello della vealta statunitense dove da anni Internet ¢ gia un canale indispensabi-
le per il business del settore, Siopensi soltanto al vinnosamento della commereializzazione di pro-
dotti i oreficeria imposto da \mazon.com gia dieei anni e quando nessun analista di busi
ness scommettesa sulla vendita i prodotti da migliaia di dollari. diveltamente a cliente linale.
 na recente vicerea indiea in Bla Nile Tilans, Surat Diamond le prime tee vealta importanti su web.

Le potenzialita di internet
per il settore orafo

Ogzi. numerosi clienti ftaliani acquistano
on-line principalmente dal sito Tiffany ma
anche da alte siti d'oltralpe e non si tratta
i acquisti one-spol, effettuati per moda o
per impulso web bensi essi acquistano ripe-
utamente ¢ per imporeti via via erescenti. in
tutta sieurezza, Questi elienti fanno acquisti
su siti non italiani non per esterofilia ma
perché non ¢i sono realta italiane. a parte
are ecceziont, con marchi noti, che abbia-
no un posizionamento web forte con pro-
cessi divendita web validi e ben organizzati.
La presenza sul web della aziende del setto-
re @ spesso limitata al sito web istituzionale
dell’azienda, con le classiche informazioni
presenti sulla brochure dellazienda. 1. in-
somuma. una teasposizione sul web di docu-
menti cartacei. Questonon genera quellele-

mento distintivo in grado di produrre veali
vantagg competitivi. b alenni casi, ¢ alme-
no presente un eatalogo dei prodotti spes-
so chiamato catalogo elettronico ma quasi
sempre privo di informazioni complete ma
importanti per il possibile acquirente come
disponibilits prodotto. varianti, dimensio-
ni. deserizione precisa dei materiali. ecec.
I sintesi.ilsettore orafo-argentiero ¢ ancora
i uno stadio iniziale nell uso delle potenzia-
litay odi Tnternet nelle attivita di business, Ep-
pure gl iivestimenti vichiesti per sfrutlare
il oy o mezzo sono certimmente basst com-
paati an visultati potenzialmente ottenibili,
L oalibi o eni vicorrono spesso le aziende del
seltore ¢ che @ comportamenti dei propri
clicatic partner. fornitor e distributori sono
ancora “teadizionali™ ¢ quindi “non pron-
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17 alle nuove teenologie. Niente
di pin shagliato! T comportamenti
sembrano tradizionali perehié non
vengono offerti metodi innovati-
vi di gestive le relazioni. \ chi pud
beneliciare compilare una richiesta
dordine ¢ inviarla via fay anziehe
procedere con un modulo ad anto-
composizione guidata sul sito wely?
Inoltre, non ¢ si deve limitare alla
merd comunicazione istituzionale,
magari non interattivi ma occor-
re tendere ad usare Internet come
supporto a tlutto campo per le rela-
zioni con gli altei attori della liliern
¢ per le comunicazioni. sviluppan-
do  continnamente  Finteraltivita.
Tanmto ¢ il vitardo acemmulato dalle
aziende orale che addivittura aleane
societa informatiche hanno deeiso
di intenvenire direttamente nelle
azioni web ereando propri portali
di commercio elettronico dediti alla
commercializzazione di prodotti i
aziende orale partner. [n questi casi
il contenuto di innovativita e i at-
tualitidel sitoe chiaramentevisibile.

\ltro eapitolo ¢ la rintraceiabilita
su web i un‘azienda orala, \ve-
re un sito web, seppure valido. non
vuol dire essere trovati facilmente
dagli utenti quando cercano sui
motori i picerea. Oceorre imece
un‘attivita i SEO search engine
optimization . cioe i posiziona-
mento i testa o motort di ricerea,
F un lavoro di primaria importanza
che negli ultimi anni ha assunto un
enorme valore, di pari passo con la
ereseita degli utenti web. Anehe su
questo le aziende italiane sembrano
poeo attvezzate, vispetto alle realia
americane o dei Paesi emergenti,

Linternazionalizzazione del sito @ un aspetto al-
trettanto importante, Come si pud conguistare
clientela estera se non si presenta il sito in lin-
gua steaniera? Non ¢ solo il elassico inglese ad
essere necessario ma anche altee lingue di dil-
fusione prevalente. spagnolo. arabo e cinese in
primis. Su questo aspetto e vealta italiane hanno
ritardi ancora maggiont a quanto indicato finqui.

luline, per sviluppare ¢ gestive eflicaci relazio-
ni con i propei fomitori ¢ elienti attuali ma so-
prattutio potenzialic va considerato Futilizzo di
software CRM eustomer relationship manage-
ment s fraibili tranite inmterfaceia web.
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