REPORT

EFFETTO ROPO: DAL CLICK AL NEGOZIO

Esther Stein

LO SHOWROOMING - CONTROLLARE UN ARTICOLO IN NEGOZIO PRIMA DI ACQUISTARLO ONLINE - È VISTO COME UNA MINACCIA PER LA VENDITA AL DETTAGLIO. FARE L'OPPOSITO È MOLTO PIÙ COMUNE – ED E’ UNA GRANDE OPPORTUNITÀ PER I RIVENDITORI

[bookmark: _GoBack]Oggi molti viaggi dei consumatori iniziano sul Web: in un recente studio condotto da Google, l'83% degli intervistati ha dichiarato di controllare un articolo online prima di acquistarlo in negozio. Il "Webrooming", noto anche come effetto ROPO (research online, purchase offline, tradotto in italiano con ricerca online, acquisto offline), può essere utilizzato dai rivenditori a loro vantaggio.

Perché gli acquirenti scelgono di acquistare online o offline? Uno studio condotto dalla Graduate School of Management di Lipsia ha rilevato che il prezzo, la convenienza della consegna e una più ampia gamma di prodotti sono i principali vantaggi della vendita online. Essere in grado di provare un prodotto, la disponibilità immediata degli articoli e la consulenza del commesso sono invece i motivi principali per lo shopping offline. Se i rivenditori desiderano sfruttare al meglio questi vantaggi, devono combinare entrambi i canali per creare un'esperienza di acquisto unica.
Sia che vendiate tramite un negozio online, i social media e / o i mercati online, sviluppate una strategia omnicanale adatta all’attività in modo che la ricerca online dei consumatori li conduca direttamente al negozio.

Mostrate online tutta la proposta. Indicate quali articoli sono disponibili e i tempi di consegna per i prodotti esauriti. Scrivete descrizioni dettagliate con le misure esatte. E consentite ai consumatori di valutare i prodotti online: un numero elevato di decisioni di acquisto sono influenzate dalle valutazioni dei clienti. Aggiungete tutte le informazioni chiave sul negozio in un luogo ben visibile nella pagina del prodotto, inclusi orari di apertura, indicazioni / parcheggio e un numero di telefono. I clienti dovrebbero anche avere la possibilità di prenotare gli articoli in modo da sapere che il capo desiderato sarà lì quando andranno in negozio. Potete anche menzionare il luogo in cui si trova l'articolo specifico all'interno del negozio.

"Click & Collect" potrebbe diventare lentamente la norma, ma ha ancora un gran potenziale non sfruttato. A questi consumatori dovrebbe essere data la possibilità di provare ancora una volta l'articolo in negozio prima di confezionarlo. Ciò offre al personale addetto alle vendite la possibilità di suggerire prodotti abbinati e di offrire servizi aggiuntivi, come le personalizzazioni. Per contrastare l’offerta maggior di prodotti su Internet, perché non consentire ai clienti di ordinare articoli esauriti in negozio tramite un’app? Possono pagare l'articolo e inviarlo al loro indirizzo. Potreste anche fare un ulteriore passo avanti e trasformare il negozio in uno showroom. I clienti possono provare i capi e farli spedire direttamente a casa, mantenendo le mani libere durante lo shopping e consentendo al negozio di ridimensionare il magazzino.

La digitalizzazione sta forzando un ripensamento nella vendita al dettaglio tradizionale, ma non è sempre necessario abbracciare le ultime tecnologie. I robot non possono ancora sostituire la consulenza di una persona competente in negozio.
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