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INTRODUZIONE

Il mondo dell’eCommerce ¢ in continua evoluzione, questa evoluzione ¢ basata
soprattutto sul soddisfacimento dei desideri degli utenti finali. Quest ultimi, infatti,
sono sempre piu esigenti e nello stesso tempo ¢ diventato sempre piu difficile
catturare la loro attenzione e quindi anche il modo delle imprese di farsi “vedere”
fare marketing.

La mutabilita di questo settore ¢ stata definita dalla piattaforma di dropshipping
Oberlo.com:”in 1995, the first item ever was ordered online Amazon was a book.
Around 20 years later, the eCommerce industry has mad over 2 trillion US dollars
in sales worldlwide. There isn’t looking back now”.

“Nel 1995, il primo articolo mai ordinato su Amazon ¢ stato un libro. Circa 20 anni
dopo, I’industria dell’e-commerce ha realizzato vendite per oltre 2 trilioni di dollari

in tutto il mondo. Non si guarda piu indietro adesso”.

In questa tesi andremo a parlare di marketing e piu nello specifico il fenomeno del
dropshipping, le sue caratteristiche principali che lo hanno fatto e ancora lo stanno
facendo diventare una forma di e-commerce sempre piu sviluppata ed in netta

crescita per quanto riguarda il suo utilizzo.



CAPITOLO 1

PRINCIPALI CARATTERISTICHE DEL DROPSHIPPING.

I1 dropshipping ¢ stato introdotto da alcune societa di cataloghi all'inizio del XX
secolo ed ora ¢ ampiamente utilizzato dai rivenditori online.

In Italia questa realta non si ¢ ancora sviluppata come in altri parti del mondo, tanto
che sembra essere pressoché sconosciuta. Secondo GCLE — sito dedicato alla
community dell’eCommerce in Italia — “il dropshipping é un modello di business
grazie al quale puoi realizzare vendite di prodotti fisici senza preoccuparti della
produzione, senza avere la necessita di avere un magazzino e senza il bisogno di
gestire le spedizione ai tuoi clienti”.

In sintesi, ogni volta che un cliente acquista un prodotto su di un negozio online o
un marketplace, I’ordine viene trasferito direttamente al fornitore in dropshipping
(denominato dropshopper), che si prendera il compito di spedire il prodotto

direttamente al cliente finale.



" Cos'@il Drop Shipping? =~

0 E B E

L'UTENTE ACQUISTA SUL TUO SITO/EBAY/AMAZON SEPARI ILTUO PROFITTO ED EFFETTUI
AL PREZZO CHE DECIDITU L'ORDINE ONLINE DAL TUO DROPSHIPPERS
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ILTUO DROPSHIPPERS SPEDISCE IL PRODOTTO
A NOME DEL TUO SITO/BRAND

Figura 1, https://www.gcle.it/

Spiegando in modo dettagliato come funziona il drop shipping si puo dividere il
processo in 3 fasi:

1. 1l cliente colui che visita il negozio online, sceglie il prodotto e procede con
I’acquisto.

2. Il proprietario dello store — il retailer — colui che gira [’ordine
(manualmente o automaticamente) al fornitore con tutti i dettagli del cliente
(prodotto ed indirizzo di spedizione)

3. 1l fornitore colui che si occupa dell’imballaggio del prodotto selezionato e

lo spedisce direttamente al cliente per conto del retailer.



“Questo modello di business ha avuto un grande successo negli ultimi anni. Poter
gestire il proprio store senza dover essere legati ad un particolare luogo e poter
gestire il tutto con un semplice laptop ed una connessione internet ¢ un vantaggio
senza precedenti”.

Il dropshipping puo essere anche definito come una pratica in cui gli e-tailer
sfruttano le capacita di evasione degli ordini di produttori e grossisti per evadere gli
ordini.

Inoltre, consente agli e-tailer di vendere merce senza spendere direttamente per

l'ispezione, la conservazione, il prelievo e 1'imballaggio.



How does dropshipping work?

No more up front inventory costs or shipping logistics.
With dropshipping, products are sent directly from your
wholesaler to your customers.

Step one Step two Step three Step four
Your customer places an order from Your store automatically sends the Your dropshipping supplier prepares Your dropshipping supplier ships the
your online store order to your dropshipping supplier your customer's order order directly ta your customer

Figura 2, https://www.shopify.in/blog/what-is-dropshipping

“Recenti sondaggi negli Stati Uniti mostrano che circa il 30% dei rivenditori
Internet puri fa molto affidamento sulle spedizioni dirette per l'evasione degli ordini
primari. La pratica spazia da una pura operazione di drop shipping senza scorte
di magazzino ("rivenditore senza stock") all'utilizzo del drop shipping come
supplemento all'adempimento regolare dalle scorte. Ad esempio, il rivenditore di
CD, Spun.com, ha evitato un investimento di 8 milioni di dollari nell'inventario
utilizzando le capacita di adempimento del distributore all'ingrosso Alliance
Entertainment. Inoltre, in situazioni in cui vi é un'elevata incertezza nella domanda

e / o nei tempi di rifornimento, la catena di fornitura del drop shipping offre agli e-



tailer la possibilita di prenotare internamente le scorte per le richieste " ad alta
priorita ", soddisfacendo al contempo le " necessita regolari 'richieste tramite
drop-shipping. Un esempio calzante e BlueLight.com, che utilizza la doppia
strategia per i CD immagazzinando titoli di CD popolari per aumentare i margini
di profitto, facendo affidamento sul drop shipping per le scorte esaurite e per i titoli

CD rimanenti. Un altro esempio ¢ Amazon.com, che utilizza il drop shipping per

telefoni cellulari, computer e libri non piu venduti”

Un altro modo per spiegare il dropshipping in modo semplice ¢ attraverso 1’analisi
di due figure, venditore e produttore.

I1 venditore colui che ¢ libero scegliere il target di utenti a cui rivolgersi, gli articoli
da proporre e 1 paesi su cui puntare nel corso del tempo. Inoltre, non essendo
costretto a possedere la merce in casa, pud tranquillamente evitare di gestire
problematiche logistiche legate a magazzino, acquisto-consegna prodotti, ecc.

Il produttore, invece, che spesso non ha strumenti, voglia e/o tempo di portare
online la propria attivita commerciale, quando trova qualcuno pronto a

sponsorizzare al suo posto gli articoli realizzati, ha la possibilita di aumentare le



vendite, senza dover perdere tempo a presentare il prodotto per farlo conoscere-

apprezzare dal pubblico.

Nelle catene di fornitura del dropshipping, 1 prodotti bypassano i rivenditori, mentre
in quelle tradizionali i prodotti vengono spediti ai rivenditori e quindi acquistati dai
consumatori. Inoltre, il fornitore e il dettagliante osservano le stesse informazioni
di vendita, mentre in una catena tradizionale il fornitore pud ottenere solo
informazioni parziali sulle vendite indirettamente dagli ordini ricevuti dal

rivenditore.

Per quanto riguarda o margini di profitto per un business di dropshipping possono
oscillare tra 1l 20% ed il 40% ma esistono molti casi, dipendendo dal prodotto e
dalla nicchia, dove ¢ possibile realizzare margini fino al 100%, soprattutto quando

si tratta della vendita di prodotti digitali.



CHI UTILIZZA/PRATICA DROPSHIPPING?

Possiamo individuare tre tipologie di soggetti/imprenditori che possono utilizzare e

trarre beneficio del dropshipping:

Imprenditore novizio (newbie): Questo modello di business come dice la
parola stessa ¢ 1’ideale per chi vuole iniziare a vendere online. Vendere
online non ¢ una semplice cosa per tutti. Convertire traffico in vendite ¢ un
processo che puo richiedere molto tempo prima che venga appreso. I costi
bassi del dropshipping possono aiutare un imprenditore alle prime armi ad
avere piu tempo per capire come ottimizzare ogni aspetto. Una volta
padroneggiate tutte le tecniche sara poi possibile investire piu soldi in modo
piu sicuro.

Tester: non si tratta di un imprenditore che ha appena iniziato con questo
business ma che comunque ¢ gia entrato in questo mondo. Questo modello
di business ¢ perfetto per testare una nicchia, un prodotto o un’idea di
business prima di investire molti soldi.

Imprenditore con poco budget: Il dropshipping ¢ un sistema veramente
economico per vendere online perché non bisogna anticipare soldi per i
propri prodotti o per la gestione dei processi. Tutti quelli che voglio iniziare
un business ma vogliono tenere i costi iniziali molto bassi possono trovare

nel dropshipping il sistema ideale.



Le principali differenze tra modello di business dropshipping e quello classico le

possiamo riassumerle in modo semplice in quest’immagine:

CLASSIC

’ ~

CUSTONER SUPPLIER

* |- You get the items from the
supplier. You also pay them at this
time.

® 2 - The customer orders and pays
you for the product.

* 3 - You ship the order to the
customer.

Figura 3, - http://www.mgpcomunicazione.it/
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CAPITOLO 2

VANTAGGI E SVANTAGGI DEL. DROPSHIPPING.

Vantaggi
-Costi ridotti
Probabilmente il piu grande vantaggio del dropshipping rispetto al classico modello
¢ quello di poter lanciare uno store eCommerce senza la necessita di investire in
anticipo ingenti capitali per il proprio magazzino o altri costi di gestione.
Con questo modello di vendita non ¢ necessario acquistare un prodotto a meno che
tu non abbia gia effettuato una vendita.
-Gestione semplificata
Non gestire direttamente il tuo magazzino ed 1 tuoi prodotti non significa soltanto
un risparmio dei costi ma anche un risparmio dei tempi di gestione.
I dropshipping presenta vantaggi significativi rispetto alla conservazione
dell'inventario. Questi vantaggi includono il risparmio nel costo di mantenimento,
che include il costo del capitale, tasse, assicurazione, stoccaggio € movimentazione
dei materiali e, cosa piu importante, riduzione dei costi di obsolescenza.
Il tempo ¢ la risorsa piu importante in qualsiasi business.
Con il dropshipping non dovremo piu preoccuparci di gestire:

o Imballaggi

e Spedizioni

11



e Monitoraggio delle scorte

e Resi
-Test di nuovi prodotti
Non dover produrre o acquistare in anticipo i prodotti che vendi sul tuo negozio
online e poter facilmente integrare numerosi fornitori e partner dropshippers ti
permette di aggiungere al tuo inventario ed offrire velocemente e a zero costi una
grande varieta di prodotti.
A questo proposito possiamo dire che il dropshipper ha:

o Infinite possibilita di vendita: a seconda di quanti accordi stipuli con
fornitori diversi, puoi vendere tutti i prodotti di tutti i marchi che vuoi
perché, non dovendo gestire la merce in un magazzino tuo, puoi sentirti
libero di proporre qualsiasi cosa.

o Infinite possibilita di acquisto: se reputi che 1 prezzi dei fornitori italiani
siano troppo alti e il tuo guadagno effettivo risulti irrisorio, puoi vagliare la
possibilita di affidarti a produttori stranieri, prestando comunque attenzione
all’effettiva qualita dei prodotti scelti.

-Location

Uno degli aspetti piu attrattivi del dropshipping ¢ il fatto di poter essere gestito
ovunque. L’unico ingrediente fondamentale ¢ una connessione ad Internet che ti
permetta di comunicare con i tuoi clienti ed 1 tuoi fornitori, gestire la tua piattaforma

eCommerce ed analizzare i tuoi dati di marketing e business in generale.
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Riassumendo:
1 vari benefits che si possono trarre dallo svolgimento dell’attivita di dropshipping
oltre al fatto che non sono richieste ingenti somme di denaro, il dropshipper ¢ esenta
da:

- Gestire o pagare un magazzino;

- Impacchettare spedizioni o ordini;

- Fare tracking delle spedizioni,

- Gestire le spedizioni in uscita e in arrivo;

- Ordinare costantemente prodotti e gestire il livello di magazzino;

- Gestire la location poiché basta un pc e una connessione ad Internet.

Svantaggi

-Altissima competizione

Tutti 1 vantaggi e gli aspetti positivi sopra descritti rappresentano basse barriere
d’ingresso e questo puo essere paradossalmente uno dei principali problemi.

La facilita con il quale ¢ possibile iniziare un business in drop si traduce in
un’altissima competizione.

Esistono letteralmente decine di migliaia di persone che setacciano internet in cerca
dell’ultima novita da vendere e delle strategie di marketing piu efficaci che

utilizzano gli altri.
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-Bassi margini

Uno degli aspetti pit importanti da tenere in conto quando si gestisce un qualsiasi
business sono i margini di profitto. Minore il margine, minore saranno i capitali che
potrai riutilizzare per acquisire nuovi clienti ¢ minore saranno le possibilita di
scalare il tuo business.

Ed ¢ proprio questo uno dei principali rischi del dropshipping. Sebbene sia un
modello perfetto per iniziare, molti hanno problemi a costruire un business

sostenibile nel lungo periodo con questo sistema.

Il motivo per il quale 1 margini di profitto possono essere cosi bassi con il
dropshipping risiede nel fatto che 1 fornitori con cui si lavora sono spesso in realta
intermediari e come tali aggiungono il loro margine al costo reale di produzione.
La soluzione sta nella transizione graduale del nostro business dal semplice
dropshipping con intermediari ad un rapporto diretto con 1 produttori. In questo
modo 1 margini possono aumentare facilmente dal 30%-50% all’80% -100%.
e Scarso guadagno effettivo: per avere un buon margine di profitto devi
trovare un dropshipper onesto e conveniente oppure cercare di garantirgli
delle quantita di ordini elevate, che ti permettano di ottenere sconti piu o

meno considerevoli.
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e Omologazione della merce: se ti accontenti di vendere prodotti di largo
consumo o realizzati da case produttrici internazionali, rischi di non
guadagnarci quasi nulla perché, per farti preferire dagli utenti, devi cercare
di mantenerti quanto piu basso possibile con i prezzi. L’ideale ¢ quindi
prediligere articoli di nicchia che solo tu e pochi altri possono offrire.

e Vendita-sponsorizzazione di prodotti altrui: questo sistema ti preclude
la possibilita di realizzare un tuo brand, quindi, nel mercato resti un
semplice venditore qualsiasi che, se trova un concorrente piu competitivo
dal punto di vista economico, rischia di passare in secondo piano

-Logistica
Il fatto di non doversi preoccupare della logistica non ¢ solo un vantaggio. Anche

questo aspetto va ben considerato guardando i due lati della medaglia.

Se da una parte, infatti, siamo piu liberi di concentrarci sul marketing dei nostri
prodotti, dall’altra significa non avere nessun tipo di controllo su questa.

Quando un prodotto viene spedito ad esempio da un nostro fornitore cinese
(tipicamente tramite ePacket, un sistema di spedizione ideato per commerciare
facilmente ed economicamente pacchi fino a 4.4 libre) non sappiamo se 1 tempi di
spedizione saranno di 10 giorni oppure 30 giorni.

I1 tracking di questi pacchi € pessimo e questo non aiuta la gestione del tuo customer

care.
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Anche qui esistono soluzioni che ci possono aiutare a migliorare la gestione della

logistica.
o Disponibilita dei fornitori: in Italia il dropshipping ¢ un sistema ancora
poco conosciuto e molte aziende sono male organizzate nella gestione delle

richieste di intermediari e droppers (rivenditori) online.

CAPITOLO 3

ELEMENTI BASE PER COSTRUIRE UN BUSINESS IN DROPSHIPPING.

Scegliere correttamente la nicchia
Per quanto riguarda questo punto sarebbe importante se non fondamentale
focalizzarsi su un’unica nicchia.

Questo pero non basta.
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Infatti, € necessario trovare un’area ristretta dove focalizzarsi e caratterizzata da una
domanda rilevante e poca competizione.

Le caratteristiche principali che una nicchia ed i suoi relativi prodotti dovrebbero
avere per aumentare le probabilita di successo del business in dropshipping possono
essere:

NICCHIA SPECIALIZZATA

Una delle caratteristiche principali di uno store in dropshipping di successo ¢ la
specializzazione in prodotti che siano rivolti ad uno specifico gruppo di persone e
non alla massa.

TREND LUNGO PERIODO

E di fondamentale importanza accertarsi che esista un trend positivo dietro la
domanda della tipologia di prodotti che si vogliono scegliere per il proprio store.
Uno strumento popolare per la ricerca delle tendenze attuali ¢ Google Trends un
tool che utilizza le ricerche sul popolare motore di ricerca per individuare I’aumento

o la diminuzione di interesse rispetto ad un particolare argomento.
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Figura 4, https://www.gcle.it/

AUDIENCE BENE DEFINITA

L’audience potenzialmente interessata ai propri prodotti deve essere bene definita:
Sesso, eta, location ed interessi. Queste informazioni sono essenziali soprattutto in
fase di advertising/pubblicita.

COMPETIZIONE

Se qualcuno sta guadagnando vendendo una tipologia specifica di prodotti ¢ un
buon segno. Se trovi una nicchia in cui non esiste nessun competitor, puo essere
molto rischioso. La competizione ¢ normale e non bisogna averne paura. L unica
cosa di cui bisogna stare attenti ¢ la saturazione di un mercato.

Scegliere correttamente un prodotto

Una volta scelta la nicchia bisogna pensare a quali prodotti vendere.
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Le caratteristiche fondamentali per poter effettuare correttamente questa scelta
sono: alto profitto e basso costo, il prodotto deve risolvere un problema o una
necessita, deve suscitare un effetto “wow” sul potenziale cliente,
innovazione/creativita, potenziale social, piccole dimensioni, trend e pubblico
globale.

Andando ad analizzare alcuni punti abbiamo:

PRICE POINT

Vendere online prodotti con un prezzo elevato ¢ sicuramente possibile ma di sicuro
non semplice. E necessario, infatti, prevedere un supporto pre-vendita accurato per
eliminare tutte le domande (e le frizioni) che chiunque si porrebbe prima di
spendere molti soldi online.

PRODOTTI FACILI DA SPEDIRE

I prodotti scelti sarebbero piu convenienti se non fossero:

e Fragili
e Qrandi
e Pesanti

I costi relativi alla spedizione sono legati al peso e alle dimensioni.
Mentre 1 prodotti fragili ¢ meglio evitarli per ridurre il numero di resi dovuti ad

inconvenienti durante la spedizione.
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PRODOTTI CON MOLTI ACCESSORI

I1 Cross-selling (letteralmente “vendita incrociata”) ¢ una strategia di vendita che
consiste nel proporre al cliente che ha gia acquistato un particolare prodotto,
I’acquisto di altri prodotti o servizi complementari.

Questa strategia ¢ molto usata dagli store eCommerce.

La sua finalita ¢ quella di consolidare la relazione con il cliente che spesso acquista
piu prodotti nello stesso processo d’acquisto e di accrescerne la profittabilita,
aumentando la varieta dei prodotti o servizi acquistati dal cliente tra quelli presenti

nel proprio store.

DIFFICILMENTE REPERIBILE LOCALMENTE
Come regola generale, vendere prodotti difficili da reperire nei negozi classici

aumentera la vostra chance di successo.

PRODOTTI DI QUALITA’

Non si puo spedire ai propri clienti prodotti di scarsa qualita che non funzionano o
si deteriorano dopo poco tempo o non corrispondono a quanto si aspettavano.
Questo deteriora il rapporto con i clienti eliminando una futura possibilita di

acquisto successivo e portando anche recensioni negative.
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Scegliere il giusto fornitore

La scelta del fornitore ¢ molto importante per vari motivi tra cui; mantenere livello
di servizi alti, gestire gli ordini in modo ottimale e sara anche il primo diretto
responsabile agli occhi dei clienti.

La chiave qui ¢ trovare un fornitore che non solo abbia prodotti di qualita ma che
sappia anche prendersi cura dei tuoi clienti e gestire tutte le problematiche relative

alla logistica.

Ci sono alcuni fattori fondamentali che deve avere il proprio fornitore:

ESPERIENZA
I migliori dropshipper hanno rappresentanti di vendita che conosco in dettaglio 1
prodotti che vendono e sanno consigliarti costantemente sulle novita ed 1 nuovi

trend del settore. Questo ¢ un aspetto fondamentale.

SUPPORTO SELLER
Ogni volta che un problema di qualsiasi natura incorre, la possibilita di contattare

facilmente il supporto ¢ una caratteristica importantissima.
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PUNTUALITA
La velocita e I’efficienza delle spedizioni sono aspetti cruciali per un business in
dropshipping di successo. Nella scelta del proprio fornitore bisogna prediligere chi

riesce a elaborare, impacchettare ed evadere gli ordini in 24/48 ore al massimo.

Strategie per acquisizione Clienti

Per quanto riguarda le strategie di acquisizione dei clienti si possono individuare
due strade:

- scegliere il percorso piu breve pagando delle piattaforme di advertising per
acquisire clienti

- scegliere il percorso piu lungo e complesso e gratuito del traffico organico.
Traffico a pagamento

Percorso piu breve e semplice in quanto basta pagare le piattaforme di advertising
per acquisire potenziali clienti.

Degli esempi di piattaforme di advertising sono Facebook, Google ma anche 1 social
medi influencer.

Traffico Organico (gratuito)

Percorso piu lungo e complesso.

Il primo sistema da tenere in considerazione per acquisire clienti ¢ il content

marketing.
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Questo tipo di tecnica ¢ spesso realizzata attraverso 1’uso di un blog sviluppando
una serie di contenuti specifici per la nostra nicchia che possano rispondere a
determinate problematiche dei nostri potenziali clienti.

Questo tipo di contenuti, se ben realizzati, non solo aggiungono un valore
importante al nostro business ma aiutano il nostro store a posizionarsi sui piu
importanti motori di ricerca. Questo si traduce in traffico gratuito e di qualita.

Un altro elemento essenziale quando si parla di traffico gratuito ¢ sicuramente
il social media marketing. E necessario pubblicare costantemente contenuti che
possano aiutare dapprima a far conoscere il proprio brand, successivamente a
costruire una base di followers e poi trasformare questi in veri clienti. E uno dei
sistemi piu difficili ma anche necessari per far conoscere il proprio business.

Un altro sistema ¢ sicuramente 1’e-mail marketing. Questo ¢ ancora oggi
considerato uno degli approcci migliori per acquisire clienti. Una volta costruita la
propria lista avrete uno strumento potentissimo e gratuito per raggiungere la vostra

audience ogni volta che ne avrete bisogno.
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CAPITOLO 4

DROPSHIP MODELVS ECOMMERCE MARKETPLACE.

Questo confronto si pud sintetizzare con la scelta del proprio canale di vendita.

“I canali di vendita o di distribuzione sono i tracciati tramite i quali i prodotti ed i
servizi passano dal produttore o dal fornitore di servizi al consumatore finale”.

Si possono anche utilizzare piu canali di distribuzione contemporaneamente con un
conseguente aumento di opportunitd di vendite ma con un incremento delle
operazioni e dei processi da gestire.

I dropship model fa riferimento ad un mercato/sito personale, mentre
nell’eCommerce Marketplace ci si appoggia a mercati/siti gia impostati € noti tra i
consumatori.

Ci sono molte piattaforme di vendita ma le principali le possiamo racchiudere nelle
tre seguenti tipologie: gli store personali (dropship Model) o eBay e Amazon

(eCommerce Marketplace).

Dropshipping con Amazon: vantaggi e svantaggi
Vantaggi
e Una vetrina incredibile per i tuoi prodotti: pubblicando i propri prodotti
su Amazon si ¢ sicuri di esporre il proprio business ad un pubblico

gigantesco e propenso all’acquisto
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o Le persone hanno fiducia in Amazon, in quanto ¢ una piattaforma nota
dal pubblico.
Svantaggi
o Costi: Amazon impone commissioni molto alte ai seller che vogliono usare
questa piattaforma.
e Competizione: Amazon ¢ molto popolare tra i dropshippers e questo porta

come svantaggio una enorme competizione sui prezzi.

Dropshipping con eBay: vantaggi e svantaggi
Vantaggi
o Dimensioni notevoli con accesso immediato con milioni di clienti pronti
per P’acquisto.
e Facile utilizzo, non c’¢ bisogno di un team per il supporto, si puo utilizzare

autonomamente.

Svantaggi
o Commissioni: come Amazon, anche eBay taglia i vostri profitti con

commissioni.
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Sistema Aste: Il sistema ad aste non semplifica la vita a chi vuole fare
dropshipping poiché una volta che I’offerta ¢ scaduta bisogna rimettere il

prodotto in “vetrina”.

Dropshipping con il tuo sito: vantaggi e svantaggi

Vantaggi

Pieno controllo: si ha la piena liberta di decisione su ogni singolo elemento
del proprio store.

Commissioni basse

Branding: la possibilita di personalizzare il proprio store e la
comunicazione relativa ai propri prodotti permette di distinguere i propri
prodotti dai correnti e dai marketplace come Amazon e eBay e di costruire

un proprio brand.

Svantaggi

il Marketing ¢ a proprie spese: non avere accesso ad un pubblico
predisposto all’acquisto come lo si trova su Amazon o eBay comporta che
lo sforzo di costruire audience ¢ tutto sulle proprie spalle con un maggiore
investimento in termini di denaro e di tempo nel marketing.

Piu tempo per vedere risultati. Non essendo un marketplace noto a tutti ci

vuole tempo e pazienza per vedere i risultati che si sperano
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In conclusione, possiamo affermare che non c¢’¢ un modello che prevale sull’altro,
sta a s¢ stessi scegliere il modello migliore per il proprio business in quanto dipende
soprattutto dal tipo di merce che si vende andando a valutare i vari pro e contro

delle varie piattaforme di vendita.

CAPITOLO 5

DROP-SERVICING QUALE EVOLUZIONE DEL DROPSHIPPING.

Alcuni anni fa, gli imprenditori si sono resi conto che con 1 prodotti di spedizione
drop potevano far crescere le imprese con un piccolo sovraccarico. Non avevano
bisogno di gestire una propria fabbrica o pagare l'affitto di un magazzino per
immagazzinare 1 loro prodotti.

Ora gli imprenditori si stanno rendendo conto di poter fare lo stesso per i
servizi. Proprio come il drop shipping vende prodotti ai consumatori, il drop service

vende servizi ad altre aziende.

Che cos’ ¢ il drop servicing?

Il drop servicing, chiamato anche service arbitrage, ¢ una pratica molto vicina al
modello del dropshipping e dell’affiliate marketing. La differenza piu grande sta
nel fatto che i1 prodotti venduti anziché essere fisici e quindi spediti da un magazzino
sono servizi digitali di terze parti. L'incarico del drop servicer ¢ cercare clienti che
necessitano di un servizio e venderglielo, un po' spacciandosi per agenzia di

comunicazione, come 1 dropshipper vogliono apparire commercianti.
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I1 drop servicer quindi, opera in vari campi come:
- Marketing
- SEO
- Disegno grafico/animazione e creazione video
- Creazione di siti web
- Pubblicazione su blog (guest blogging)
- Scrittura di post su blog (creazione di contenuti)
- Gestione dei social media
- Copywriting per pubblicita
- Ecc.

I1lavoro “ottimale” del drop service sarebbe quello di raggruppare ed includere tutti
o la maggior parte dei servizi elencati sopra nella stessa piattaforma offrendo varie
opzioni al pubblico.

In maniera molto simile al dropshipping la piu grande causa di fallimento degli
store ¢ proprio il fatto che chi vende non sa fornire sufficienti informazioni ai propri
visitatori per eliminare tutti i dubbi dalle loro menti e convincerli ad effettuare
I’acquisto.

Queste attivita di assistenza possono anche essere chiamate agenzie. Il modello
dell'agenzia crea un team di persone esperte in determinati servizi ed ¢ guidato da
uno o piu fondatori o manager che aiutano ad aggiungere piu clienti all'elenco e piu
membri del team se necessario.

Sono ideali per gli imprenditori esperti nel back-end del business.

Sebbene questi imprenditori siano abili negli affari, non sono necessariamente
esperti in una particolare specialita come SEO o Copywriting. Non tengono il passo
con le tendenze del content marketing o si concentrano sul diventare un copywriter

altamente qualificato.
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Invece, tengono il passo con le operazioni che possono far funzionare la loro attivita
in modo piu fluido e sono appassionati di creare un'attivita che non sia legata alla
quantita di tempo che dedicano a un servizio specifico.

Ed ¢ per questo che gli imprenditori stanno guardando al modello di business del

servizio di drop.

Come potrebbe evolversi questo settore nel futuro

Ancora non ¢ molto conveniente entrare in questo mercato in quanto non ¢ ancora
ben sviluppato, ma conviene prepararsi ed informarsi per essere pronti ad entrarci
quando sara un modello di business piu definito e con piu certezze.

In un futuro non molto lontano sara possibile sfruttare il white labeling dei servizi
e quindi rivendere come nostri servizi di terze parti sotto il nostro brand,
esattamente come viene fatto con il dropshipping.

11 servizio ideale potrebbe essere I'equivalente di una fulfillment agency ASD per il
dropshipping, ossia una piattaforma su cui appoggiarsi che aumenta le capacita di
evasione degli ordini a livello globale senza aumentare 1 costi generali, che riduce
1 costi logistici attraverso tariffe di spedizione scontate e sedi di magazzino globali
che consentono il risparmio e tempi di consegna piu brevi per i clienti, con relativo
monitoraggio della visibilita per guidare i clienti abituali. Rendendo cosi 1 clienti
piu soddisfatti; ma fatto con i servizi e che includa un'assicurazione a tutela di chi
eroga il servizio, e di chi lo acquista, come anche per il marketer che ha reso
possibile la transazione andando eventualmente a compensare il disservizio,

offrendo rimborsi e garanzie certe.

29



SITOGRAFIA

- https://www.danea.it/blog/dropshipping/

- https://www.strogoff.it/dropshipping-tutti-i-vantaggi-e-gli-svantagei/

- http://www.mgpcomunicazione.it/

- https://www.sciencedirect.com/

- https://scholar.google.com/

-https://www.gcle.it/

-https://www.shopify.in/blog/what-is-dropshipping

-https://www.mediabuzz.it/dropshipping/

-https://www.sciencedirect.com/

-https://www.okpedia.it/

BIBLIOGRAFIA

- JE Frook “I siti di commercio richiedono la gestione dell'inventario™;
InternetWeek

- P. Kotler, G. Philip; Principi di Maketing; Milano; Pearson, 2006

- P. Kotler, K. L. Keller; Marketing Management; Milano; Pearson, 2006

- Seth Godin “LA MUCCA VIOLA”; 2002

- Moutaz Khouja The evaluation of drop shipping option for e-commerce retailers;

scienze direct; 2001

30


https://www.danea.it/blog/dropshipping/
https://www.strogoff.it/dropshipping-tutti-i-vantaggi-e-gli-svantaggi/
http://www.mgpcomunicazione.it/dropshipping-il-trend-2020-dellecommerce/
https://www.sciencedirect.com/

31



