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PERCHÉ REALIZZARE UNO STORE E 
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Le ragioni economiche 
per realizzare il tuo 
eCommerce 
Periodicamente vengono aggiornate le 
statistiche sull’eCommerce italiano e, da più 
parti e molti anni, si ripete: 
 
1. il fatturato generato dall’eCommerce 
italiano è in crescita ed i suoi tassi di 
crescita sono maggiori rispetto ai tassi di 
crescita del fatturato generato dal commercio 
tradizionale e dall’andamento dell’economia 
in generale.  
 
Il fatturato generato dall’eCommerce italiano 
segna un + 16% anche nel 2018, con un 
valore assoluto stimato in 27.400 milioni di €; 
 
2. c’è ancora molto spazio di mercato. 
L’Italia, inoltre, è molto indietro in termini di 
giro d’affari rispetto al resto d’Europa 
soprattutto perché ci sono pochi negozi (un 
po’ come dire: se la tua impresa realizzasse il 
negozio di commercio elettronico, con ogni 
probabilità venderebbe perché i consumatori 
italiani sono pronti).  
 

Basterebbero queste considerazioni a 
rispondere alla domanda iniziale. Realizza il 
tuo negozio di commercio elettronico perché 
venderai di più! 
 
E del resto, chi vende soluzioni eCommerce 
spesso si ferma a queste considerazioni, 
aggiungendo il caso del settore 
Abbigliamento, passato in pochi anni dagli 84 
milioni di euro fatturati nel 2005 ai 2.900 
milioni del 2018 nonostante i “non si può 
misurare un capo a distanza“, “gli italiani 
vogliono toccare con mano quello che 
comprano” ecc …. Il Food&Grocery sbarcato 
online da un paio di anni e salito a 1,1 miliardi 
con tassi di crescita del +34%, l’arredamento 
e l’home design con tassi del 53% di crescita 
che praticamente raddoppia da un anno 
all’altro portandosi a 1,4 miliardi di fatturato; 
editoria, informatica ed elettronica a +18-
20%. Serve dire altro? 
 
Noi stessi in Meetweb, con il primo negozio di 
commercio elettronico di Yamamay, abbiamo 
venduto i perizoma con foto solo fronte!! Bel 
risultato, no? 
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Food & Beverage 
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Passalacqua: il primo eCommerce per lo 
storico marchio del caffè napoletano 
Design moderno e pulito per la 
comunicazione dei valori di Passalacqua, 
brand storico da sempre associato alla 
percezione del caffè tradizionale 
napoletano. 
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Il catalogo aziendale è stato 
completamente riorganizzato e 
messo in vendita online, con 
logiche di filtri estese e basate 
sulle caratteristiche dei prodotti, 
così da poter sempre trovare il 
proprio caffè preferito.
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Schede prodotto complete per 
consentire agli utenti di ricevere 
tutte le informazioni sulle proprie 
miscele preferite: origini di 
provenienza dei chicchi di caffè, % 
di caffè arabica, valori di gusto e 
tutto ciò che necessita per 
identificare il proprio caffè
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Villa Massa: design rinnovato in coerenza 
con la nuova identità aziendale         
 

Per il famoso limoncello di Sorrento, 
conosciuto in tutto il mondo, abbiamo da 
qualche giorno pubblicato il nuovo store, 
dalla forte connotazione di stile e dal 
design completamente rinnovato ed 
innovativo. 

 

 

  



 8 di 57 

Un catalogo usabile per l’utente? 
Si può.  

È quanto fatto per il catalogo Villa 
Massa, con la rappresentazione di 
elenco e la possibilità di aggiungere 
i prodotti da qui direttamente al 
carrello per continuare i propri 
acquisti. 
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Realizzare un design spinto senza 
penalizzare la raggiungibilità dei 
prodotti da parte dei motori di 
ricerca?  

È possibile e Villa Massa ne è 
l’esempio.  
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D’Amico: uno store dedicato ai consumatori 
 
Lo store D’Amico è dedicato ai 
consumatori, con la capacità di 
presidiare, con la propria gamma, le loro 
diverse occasioni di consumo 
(dall’aperitivo al pranzo fino alla cena) in 
modo originale e creativo. 
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La rappresentazione dell’intero 
catalogo di oltre cento referenze 
rappresenta, senza dubbio, un 
valore aggiunto dello store.  

Rappresentare online l’intero 
catalogo dell’azienda (anche i 
prodotti non facilmente reperibile 
presso la GDO) consente di 
mostrare al cliente tutte le 
opportunità e le occasioni d’uso che 
l’azienda offre, le novità e le 
specialità ricercate che declinano i 
valori dichiarati del brand (qualità, 
originalità, ascolto .. ) in proposte 
concrete. 
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Agritalia: sistema eCommerce B2B premiato 
all’ultimo SMAU Napoli – nov. 13 
 

 
AGRITALIA esporta prodotti 
agroalimentari italiani 
sopratutto verso i mercati 
U.S.A. e Canada. Con la sua 
Area Clienti, Agritalia fornisce 
ai propri clienti (grandi catene 
di distribuzione) diversi 
servizi innovativi che 
facilitano il lavoro e la 
comunicazione.  

Il sistema consente di 
visualizzare il proprio listino 
di riferimento in base agli 
incoterms (International 
Commercial Terms) 
contrattualizzati. In funzione 
del porto di destinazione e 
delle sue caratteristiche, il 
sistema mostra i containers 
disponibili. 

Inoltre, l’utente ha la 
possibilità di scegliere 
l'ETA ( Estimated Time of Arrival) tra quelli elencati a seconda della disponibilità dei prodotti, la tempistica 
necessaria per produrre, e il tempo di transito necessario per arrivare al magazzino.  

Rispetto ai prodotti ordinati, il sistema ottimizza il carico del container (per peso e volume) e suggerisce 
eventuali alternative. 

 

Una volta effettuati gli ordini, 
è possibile seguirli online dal 
momento in cui lasciano i 
magazzini di Agritalia al 
momento in cui vengono 
consegnati al cliente. 

Il sistema di tracking online, 
infatti, permetterà di seguire, 
giorno per giorno, gli 
ordini lungo le vie terrestri e 
marittime che percorrono per 
arrivare a destinazione. 

Inoltre, il sistema è in grado 
di avvisare immediatamente 
l'utente in caso di modifiche o 
ritardi comunicati dalle compagnie di navigazione, in modo da ridurre al minimo i disagi legati ai noli dei 
magazzini nei porti di destinazione. 
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SMAU Napoli (edizione 2013) - Premio 
Innovazione ICT nella categoria eCommerce. 
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Aromatika: uno store dedicato a più target 
 
 
Aromatika è da oltre 20 anni nel settore 
del vending, Ocs e Horeca a servizio di 
piccole medie e grandi aziende, uffici e 
famiglie.  

Il nuovo sito si inserisce nel programma 
di comunicare correttamente l’azienda e 
supportare le attività di vendita nel 
settore crescente dell’OCS. 

Il nuovo sito, dunque, se da un lato 
mostra l’ampio parco macchine alla 
propria clientela vending, dall’altro 
spinge su comunicazione e catalogo 
OCS, differenzia dolo per i target di 
riferimento: uffici e PMI; Horeca e 
famiglie. 
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Il catalogo eCommerce per l’OCS 
vero e proprio è il punto di arrivo sia 
dei nuovi potenziali clienti 
intercettati dalla nuova politica di 
comunicazione, sia dei clienti già 
conquistati in precedenza; l’obiettivo 
qui è ovviamente quello di generare 
vendite. 
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Le ragioni di 
mercato per il tuo 
eCommerce: fa bene 
ai tuoi clienti 
 
Le ragioni economiche sono solo la 
premessa. Quali sono i motivi specifici che 
supportano la scelta di investire nella 
realizzazione di un negozio di commercio 
elettronico? Eccone alcune. 
 
3. Un negozio di commercio elettronico crea 
valore per i tuoi clienti: sistematizza il 
catalogo dell’azienda, suggerisce nuovi modi 
di proporlo, mette in chiaro una volta per tutte 
e in modo uniforme, quello che è possibile 
fare e a quali condizioni. In definitiva, crea 
valore in termini di informazioni e servizio. E 
lo fa h24, senza impegnare il tempo dei tuoi 
collaboratori, rispondendo sempre alle 
esigenze dei tuoi clienti. 
 

4. Tutto questo abilita l’info-commerce.  
Il tuo sito di commercio elettronico, cioè, 
racconta l’offerta in modo esaustivo, 
consente approfondimenti, rende facile il 
confronto con altri prodotti; e lo fa rispettando 
i tempi del cliente, lasciandolo comodamente 
seduto in poltrona a casa sua; in pratica, 
prepara il potenziale cliente all’acquisto, 
anche se la vendita si chiudesse nei canali 
tradizionali. 
  
Del resto, quanti amici comprano nella 
distribuzione tradizionale dopo averne “letto 
su internet“? 
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5. Ancora sull’Info-commerce: dalla ricerca 
annuale sul settore automotive condotta da 
Google, in collaborazione con la società 
specializzata in sondaggi Netpop, emergono 
3 dati interessanti sul fenomeno dell'info-
commerce: 
 
• anche nel caso di un acquisto impegnativo 

come l'auto, la scelta si fa sul web (il 93% 
di chi ha acquistato un'auto nuova parte 
dal web; il 79% nel caso delle auto usate); 

• un ruolo fondamentale è svolto dai siti 
ufficiali in cui la presentazione del modello 
e delle sue caratteristiche può fare la 
differenza; 

 
6. Il negozio di commercio elettronico registra 
le preferenze dei tuoi clienti. Più di quanto 
faccia il tuo gestionale. E se le utilizzi 

correttamente, le soddisfi maggiormente ed 
incrementi il fatturato! Per esempio, 
 
• offre strumenti di ricerca che consentono 

di scoprire come i clienti organizzano il 
proprio personale catalogo e quali prodotti 
associano; 

• consente di dichiarare le proprie 
preferenze (lista dei desideri) su cui fare 
loro offerte in futuro; 

• le statistiche sugli ordini consentono di 
visualizzare non solo prodotti venduti, 
scontrino medio e composizione del 
paniere (come probabilmente già fa il tuo 
gestionale) ma anche 

• come sono arrivati a quella scelta, quali 
prodotti hanno confrontato, quali hanno 
scartato, cosa è avvenuto prima che 
comprassero un certo prodotto (e qui, 
temo, il tuo gestionale non possa aiutarti. 
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Gioielli 
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Giannotti Diffusione: eCommerce su misura 
per uno dei marchi più importanti nel 
mondo dell'oreficeria italiana  
 

 

Il marchio "Giannotti Diffusione" è uno dei 
4 marchi del Gruppo Roberto Giannotti & 
Figli, leader nel mondo dell’oreficeria 
italiana.  

Con il nuovo sito, è presentato un 
catalogo vastissimo di oltre 20.000 
prodotti e completamente razionalizzato e 
ottimizzato per il mercato business 
dell’oreficeria.  
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Schede prodotto estremamente 
dettagliate, con tutte le informazioni 
e le caratteristiche riguardanti 
l’articolo, e la possibilità di scegliere 
il proprio oggetto in funzione di più 
attributi, personalizzabili per 
ciascuna categoria.  
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La principale peculiarità del 
progetto, però, riguarda la 
realizzazione di un processo di 
acquisto totalmente riscritto. 
Abbiamo lavorato su 3 aspetti: il 
calcolo del prezzo, la sua 
rappresentazione e la verifica del 
carrello. 

1. Il calcolo del prezzo è funzione 
del valore dell’oro (a sua volta data 
da peso, titolo e quotazione in 
tempo reale) e valore della 
manifattura (espressa in valore 
assoluto o in funzione del peso 
dell’articolo): nulla di più lontano, 
quindi, dall’impostazione standard 
di un singolo prezzo per ogni 
prodotto: qui ricalcoliamo i prezzi di 
oltre 20.000 prodotti ogni volta che 
cambia la quotazione dell’oro. 

2. La rappresentazione in carrello 
è doppia, a seconda della 
preferenza del cliente: può mettere 
in evidenza il valore degli acquisti in 
un totale al grammo; oppure 
distinguere il valore dell’oro da 
quello della manifattura; per ogni 
prodotto a carrello, ovviamente! 

3. Nell’oreficeria all’ingrosso ogni 
grammo conta; per questo motivo, 
una volta chiuso, da back office 
ogni ordine viene verificato, i 
prodotti fisicamente pronti per la 
spedizione vengono pesati e le 
eventuali differenze di peso e 
prezzo, riportate in modifica per la 
conferma finale.  
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Oroverde: Store dedicato al mondo 
dell’oreficeria, ora anche responsive 
 
Oroverde è uno dei gruppi più importanti 
d’Italia nella distribuzione di oro e 
preziosi dei migliori brand italiani.  

Con il nuovo store online dedicato 
all’ingrosso è stato dato a Meetweb il 
compito di enfatizzare gli elementi della 
value proposition aziendale: vasto 
catalogo prodotti, disponibilità quasi certa 
degli stessi, capacità di consegnare in 
tempi molto rapidi. 
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Il nuovo negozio si avvantaggia 
della conoscenza di Meetweb del 
settore, presentando il necessario 
supporto ai processi tipici del 
mondo dell’oreficeria:  

- prezzi in funzione delle 
oscillazioni del prezzo dell’oro;  

- valore carrello bloccato al 
valore dell’oro al momento 
dell’ordine; 

- verifica del peso prima 
dell’effettiva conferma 
dell’ordine. 
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Iki Blister: uno store integrato con la 
procedura di attivazione della garanzia 
della perla acquistata 
 

 

Lo store dedicato al mondo delle perle, in 
cui è possibile attivare la garanzia della 
propria perla, a certificazione della qualità 
del prodotto. 
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Il consumatore che compra la 
perla in negozio, riceve un 
cartoncino con il codice per 
attivare la garanzia. 

Sul sito, l’utente inserisce il 
codice e attiva la garanzia.  

Riconoscendo il prodotto, il sito 
suggerisce i semilavorati con cui 
completare il proprio gioiello. 
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Paola Volpi: gioielli contemporanei 
 

Paola Volpi realizza gioielli di design, 
sempre molto ricercati, dietro i quali c’è 
un’attenta ricerca di significato e la 
proposta di concetti e ispirazioni originali.  

Meetweb ha realizzato un nuovo sito in cui 
design, innovazione e sperimentazione si 
incontrano in un connubio perfetto. 
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Con il nuovo sito di eCommerce, le 
collezioni sono valorizzate in modo 
omogeneo rispetto ai concept ed ai 
valori che esprimono e che si è 
provato sinteticamente a riportare. 
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Un negozio di 
commercio 
elettronico fa bene 
alla tua impresa 
Vi sono poi effetti positivi meno conosciuti 
che derivano dall’introduzione di un negozio 
di commercio elettronico in azienda. 
 
7. Un sito di commercio 
elettronico semplifica e stabilizza i 
miglioramenti del processo di vendita. 
Quando operiamo sul processo di vendita 
tradizionale (agenti, rete di vendita, 
commessi ecc) abbiamo 
davanti persone: non è possibile monitorare 
ogni vendita per sapere cosa ha funzionato e 
cosa no.  
 
Con un negozio di commercio elettronico, 
invece, le singole fasi del processo 
coincidono con singole pagine e/o funzioni 
del negozio, di cui si misura tutto: intervenire 
e migliorare è, innanzitutto, molto più 
semplice.  
 
Inoltre, una volta implementato il 
miglioramento, sei certo che funzioni 
esattamente secondo i tuoi obiettivi, non c’è 
nessuno da convincere e motivare. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
8. Un sito di commercio elettronico introduce 
utili motivi di confronto con gli altri canali 
di vendita. Non è questione di valori assoluti 
ma di metodo. Le statistiche di traffico e 
fatturato di un negozio di eCommerce sono 
molto dettagliate e poggiano su metodologie 
analitiche condivise in tutto il mondo.  
 
Nella nostra esperienza, abbiamo visto gli 
altri canali risentire di tale precisione e 
reagire per il meglio, sforzandosi di offrire un 
incremento di analisi. Da cui, abitualmente, 
scaturiscono un incremento dell’efficienza e, 
talvolta, di fatturato. 
 
9. Il negozio di commercio elettronico può 
essere il luogo ideale in cui effettuare test di 
mercato, innovare nel linguaggio e nella 
comunicazione, effettuare pre-lanci di 
prodotto in modo snello, provare correlazioni 
con prodotti inediti (anche di altri 
partner/fornitori).  
 
E tutto senza impegnare la rete distributiva, 
con un dettaglio informativo elevatissimo, che 
consente successivamente scelte più oculate. 
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Home e Design 
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Ciat Design: design ed eleganza si fondono 
nel nuovo store  
 

Con il nuovo restyling realizzato da 
Meetweb, si è voluto rappresentare 
efficacemente la value proposition del 
brand, così da raccontare i servizi offerti 
da Ciat e la capacità di offrire consulenza 
ai propri clienti. 
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Schede prodotto tutte nuove, dal 
design moderno e capaci di 
trasmettere tutte le informazioni 
necessarie all’acquisto.  

In più, la presenza di tante funzioni 
nuove, come la possibilità di creare 
la propria lista dei desideri e 
richiedere un preventivo gratuito 
agli esperti di Ciat.

  



 32 di 57 

Carthusia: un negozio di classe per il famoso 
profumo di Capri 
 

 
Per il terzo store di Carthusia siamo partiti 
dall'analisi dell'evoluzione del traffico: le 
incessanti attività di comunicazione 
dell'azienda (in aeroporto, hotel, vettori e 
canali turistici) portano costantemente 
nuovi utenti al sito (oltre ai clienti fedeli 
che ritornano). 
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Di conseguenza, era necessario che il 
nuovo concept fosse capace di 
parlare ai nuovi clienti e raccontare 
sia gli aspetti identitari dell'azienda 
che quelli più propriamente 
commerciali. 
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Su questi ultimi, poi, l'estensione 
della gamma degli ultimi anni e la 
vivacità creativa dell'azienda 
richiedevano varietà di strumenti.  

Per questo motivo, è stato 
necessario ragionare a lungo sugli 
spazi espositivi della home, su 
schede prodotto differenziate a 
seconda della tipologia di prodotto 
e su 2 cataloghi molto profondi e 
collegati (uno per tipologia prodotto 
e l'altro per linee).
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‘A Sapunara:  
 

‘A Sapunara è un nuovo negozio online per la 
cura del corpo e della cosmesi bio.  

I valori proposti sono quelli dell’assenza di 
chimica e altri prodotti dannosi (salute) ma per 
estensione anche quelli del rispetto della 
natura (ecologia) e di uno stile di vita più 
equilibrato (lifestyle). 
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La capacità di selezionare i prodotti 
con criteri stringenti e l’ampiezza 
della gamma del prodotto, con 
l’attenzione alle certificazioni di 
realtà realmente bio sono punti di 
forza riconosciuti dalla clientela.  

Oggi il catalogo conta oltre 1.500 
prodotti distribuiti su oltre 30 marchi 
tra i più importanti del panorama bio 
e naturalistico europeo. 
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Università e Ricerca 
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Edises: ci affida il 2° ed il 3° store.  
 
 

Il ricchissimo catalogo di EdiSES è stato 
completamente riorganizzato in ottica di 
marketing, per consentire la vendita non 
solo di libri, ma anche di e-book, corsi 
di e-learning e software. 
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Hai notato quanti dettagli sulla 
scheda prodotto?  

Abbiamo modificato la piattaforma 
Magento per dare al committente la 
massima flessibilità nella gestione 
delle informazioni.
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Vendi ad altre 
aziende? Abbiamo 
sviluppato sistemi 
complessi che forse 
vorrai conoscere 
 
Vendere al consumatore finale e vendere 
all'ingrosso sono due cose profondamente 
diverse, anche quando parliamo di 
eCommerce.  
 
Ma molti dei vantaggi visti sopra valgono 
anche in questo caso: incremento di fatturato, 
opportunità di mercato, info-commerce sono 
fenomeni che riguardano tutti i mercati, anche 
quelli intermedi.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A quei vantaggi, anzi, si aggiungono quelli 
legati all'efficientamento dei processi 
interni alle 2 aziende (acquirente e 
venditrice), entrambe sensibili a logiche di 
maggior efficienza e abituate a misurarne il 
ritorno in termini di riduzione dei costi. 
 
 
 

Scopri il progetto 
Agritalia, premiato 
a SMAU (pag.12)  
 

oppure l’eCommerce 
Giannotti che 
calcola il prezzo 
dell’oro in tempo 
reale (pag. 19).  
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Abbigliamento e Accessori 
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Responsive: con 28.5 milioni di italiani che 
naviga da mobile, l’eCommerce di 
Mastrolonardo accoglie i suoi clienti 

                                      

Un sito responsive è capace di 
ottimizzarsi in tempo reale alle 
dimensioni del browser con il quale viene 
visualizzato.  
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Si tratta di un sito che si modifica a mano 
a mano che la finestra del browser viene 
rimpicciolita: lo spazio per i testi e le 
immagini dei contenuti si riducono 
progressivamente, e quando la finestra 
inizia ad essere troppo piccola, si 
riposizionano sotto la navigazione. 
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Tesorone: il sandalo di Capri su Magento2 
 
         

                              

Un sito dedicato ai sandali estivi (di 
ispirazione caprese) destinati a donne 
alto-spendenti.  

Lo store Tesorone si pone l’obiettivo di 
valorizzare la qualità elevatissima (dei 
materiali, degli accessori, delle 
lavorazioni accurate), la competenza 
delle proprie maestranze, la ricercatezza 
e originalità del design, l’elevato rapporto 
qualità/prezzo.
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Una scheda prodotto strutturata 
sulla base delle specifiche esigenze 
del mondo del lusso e del design.  

Pochi fronzoli ma una scheda 
prodotto molto accurata, con cui 
evidenziare le caratteristiche dei 
prodotti e grande spazio alle foto 
che comunicano meglio di mille 
parole.
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E se poi i risultati non fossero soddisfacenti? 
 
Realizzare un negozio di commercio 
elettronico resta un investimento e, come 
tale, incerto.  
 
Il punto, piuttosto, è: quanto costa valutare 
questa opportunità? A dire il vero, poco, 
basta chiedere un preventivo. 
 
 
 

E cosa accade, invece, se l’investimento 
ha esito positivo? Quanto valgono quei 
vantaggi per la tua azienda in termini di 
miglioramenti interni, infocommerce e valore 
aziendale? 
 
Pensaci, perché per realizzare uno store di 
commercio elettronico potrebbe essere 
sufficiente budget già stanziato su 
pubblicità, marketing e IT. 
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Curiosità: sapevi che il primo store di 
Yamamay lo abbiamo fatto noi? 
 

 
 

Quando per la prima volta 
Yamamay è sbarcata nel 
mondo dell’eCommerce e lo ha 
fatto con Meetweb, lanciando la 
collezione speciale firmata 
Chiara Ferragni. Pochi prodotti, 
serie limitata e logo Yamamay 
per verificare con cautela le 
reazioni dei negozi fronte 
strada. 

È stato un successo: 250.000 
contatti in sole 2 settimane, 
sold-out in meno di un mese! 
Bravi in Yamamay, brava 
Chiara Ferragni. 

Quale è stato il nostro ruolo? 
Abbiamo supportato fino a 600 
utenti contemporanei con 
Amazon Web Services.
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Yamamay: esperimento riuscito, 2 nuove 
capsule collection con Meetweb 
 

 

Il primo esperimento è stato un 
successo, e ciò ha spinto 
Yamamay a proporsi in maniera 
sempre più convinta sul web, con 
l’introduzione di una nuova capsule 
collection, firmata Amir Slama.  

Così abbiamo riprogettato il 
concept per dare maggiore risalto 
al marchio Yamamay (colori, 
evidenza al machio, prodotti in 
sottofondo, sia per la seconda 
capsule collection, sia per la terza 
(Yamamay Slim), in cui il brand si 
è fatto sempre completamente 
evidente: prodotto tutto Yamamay, 
transizione completata, 
esperimento riuscito...
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Chi siamo  

 
Non siamo la solita realtà giovane, che mette 
insieme esperienze provenienti da diversi ambiti 
per un progetto innovativo e vincente e che pensa 
fuori degli schemi? 

Siamo una web agency fatta di persone che 
lavorano insieme nel mondo del web dal lontano 
2000 (quando si parlava a sproposito di ASP, non 
c’era l’iPhone e nemmeno le app. Insomma, era 
un’altra Internet. E noi già c’eravamo! 

Ci siamo evoluti nel tempo, integrando la nostra 
offerta di servizi (il seo dal 2007, il responsive dal 
2008, lo sviluppo di social network e start-up dal 
2009, l’eCommerce in modo più strutturato dal 
2010) e modificando i processi di gestione interna 
(gestione efficiente del versioning, approccio 
evolutivo al framework), tutto sotto certificazione di 
qualità. Ovviamente abbiamo fatto anche qualche 
passo falso, chi no? 

Oggi siamo il frutto di questo percorso che parte 
da lontano: eroghiamo software affidabile, che 
funziona, pensato per darti un ritorno 
sull’investimento; e puntiamo a produrre risultati 
misurabili, cercando di far crescere la tua azienda 
anche dopo la fine del progetto. 

Nel tempo abbiamo anche partecipato ad un po’ di 
concorsi (quando pareva che fosse d’obbligo per 
ogni agenzia) e qualcuno lo abbiamo anche vinto. 
Poi abbiamo smesso, per restare concentrati sui 
nostri clienti. 

 

 

 

 

 
Non abbiamo mai smesso di studiare, invece. E 
continuiamo a farlo, partecipando ai più 
importanti eventi di settore (SMAU, IAB, 
eCommerce Summit) e investendo tempo e 
risorse in progetti di ricerca e sviluppo in ambito 
IOT (Internet delle cose) e AI (Intelligenza 
Artificiale). 

Siamo bravi, sul codice come su marketing e 
comunicazione (evviva la modestia :-)) 
Approcciamo ai progetti con senso critico, 
ragionando di marketing strategico, facendo gli 
avvocati del diavolo. La nostra forza sono i nostri 
dipendenti (esatto, dipendenti, persone che 
stanno sempre in agenzia, così quando chiami 
c’è sempre qualcuno che il lavoro lo fa davvero).  

Siamo una squadra, che lavora in armonia (tutti 
quelli che sono andati via lo hanno fatto perché 
cambiavano vita o città; ma sono rimasti tutti nel 
nostro cuore, tornano a trovarci e qualche volta 
lavoriamo ancora insieme, a distanza). 

Le PMI ci apprezzano perché offriamo soluzioni 
concrete. Certo, sono belli gli inglesismi 
all’ultima moda, ma servono soluzioni per la tua 
azienda. A noi piace concentrarci su quelle. E 
non lasciamo mai soli i nostri clienti. 

Il futuro? Crediamo che offra grandi opportunità 
ma presenti anche dei rischi: servirà essere bravi 
e metterci impegno e dedizione per fare le scelte 
giuste. Parliamone insieme, noi non vediamo 
l’ora. 
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Portiamo l’innovazione digitale nelle PMI a 
partire dalla concreta realtà aziendale 
(mercato, hr, risorse) per realizzare progetti 
web che abbiano un ritorno 
 

 

 

Per farlo, lavoriamo su 3 leve: 

1. restiamo in ascolto del mercato per 
comprendere le sue reali esigenze; 

2. studiamo l’innovazione con impegno 
costante e finanziamo progetti di Ricerca 
e Sviluppo; 

3. misuriamo la qualità erogata 
(performance e soddisfazione) e 
miglioriamo costantemente i nostri 
processi di produzione (certificazione di 
qualità). 

I servizi che fatturiamo in un dato periodo sono il 
frutto di questo sforzo. 

 

 

 

 



 

 51 di 57 

Come lavoriamo  

 

Il punto di partenza è rappresentato dalla 

comprensione dell’azienda, con un lavoro di 

marketing e comprensione del suo mercato e dei 

suoi obiettivi. 

È il motivo per cui iniziamo dalle interviste del 

management, perché quello che eroghiamo non è 

solo tecnologia ma anche consulenza; e perché sei 

parte del processo e senza di te non si va lontano. 

In una seconda fase, rappresentiamo le esigenze e 
gli obiettivi emersi durante le interviste in forma di 
relazione, verbale, riassunto … insomma, in forma 
di testo comprensibile a tutti. 

Il documento lo chiamiamo “requisiti grafici e 
funzionali” ed è una rappresentazione testuale e 
formale di esigenze e preferenze. 

A partire da questi requisiti, disegniamo il layout 
del sito (wireframe): non ancora la grafica, le 
immagini e i colori, ma solo la distribuzione degli 
spazi, le proporzioni reciproche, la 
rappresentazione delle priorità emerse dalle 
interviste e confermate nei requisiti; il giudizio deve 
formarsi su coerente/incoerente rispetto gli 
obiettivi. 

Solo a questo punto, quando i passaggi 

precedenti avranno la tua completa approvazione, 

sarà possibile realizzare una proposta grafica. 

 

 

 

Ed è qui che interverrà il tuo giudizio anche in 

termini di bello/brutto. 

In genere, la proposta viene modificata sulla 

base dei tuoi spunti ed in poco arriviamo alla tua 

completa soddisfazione, continuiamo con 

la declinazione grafica e implementiamo il sito 

funzionante. 

Per la redazione dei contenuti del sito, i nostri 

copywriters, a partire dai requisiti (contenenti 

l’architettura del sito) scrivono pagine complete 

dei tag SEO e te le restituiscono per 

l’approvazione. 

Al termine del lavoro tecnico, ti consegniamo il 

link del sito per il collaudo.  

Avendo coinvolto te e il tuo team in tutto il 

processo e già fatto un collaudo interno, non 

emergono in genere grandi bug ma solo piccoli 

miglioramenti che evadiamo nel tempo di 2-3 

giorni lavorativi. 

Poi online, su Amazon Web Services, con doppio 

server virtuale, application server dedicato e db 

condiviso per ottimizzare performance in ottica 

utente e seo. 

Tutto il processo descritto è frutto di 

sperimentazione e aggiustamenti fatti nel corso 

di 19 anni di attività, certificato da 2. 
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La misura dei 
risultati 

 

Dal nostro punto di vista, però, il nostro lavoro non 

si esaurisce qui: è dalla messa online che inizia la 

parte più interessante (e difficile) dal 

lavoro: misurare i risultati dell’investimento per 

migliorare. 

Sia che si tratti di un sito vetrina con l’obiettivo di 

generare lead sia che si tratti di un sito di  

eCommerce con l’obiettivo di macinare vendite, i 

risultati vanno misurati al duplice scopo di 

verificare se raggiungono gli obiettivi e di 

migliorare il sito se questo non avviene. 

Suggeriamo in genere un periodo di 12 mesi, al 

termine del quale decidere se rinnovare o meno 

l’incarico. 

partiamo dalle interviste

interviste

redazione dei contenuti

progettazione

identità

proposta concept

seo

sviluppo analytics
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In Meetweb pensiamo che erogare servizi di qualità sia l’unico modo possibile per 
instaurare relazioni proficue e durature con i propri clienti. Per questo motivo abbiamo 
implementato un Sistema di Gestione per la Qualità (SGQ) in conformità ai requisiti 
richiesti dalla Norma UNI EN ISO 9001:2015. 

I servizi offerti da Meetweb (sviluppo software, web marketing, hosting e assistenza) sono 
complessi e richiedono competenze approfondite e continuamente aggiornate ed 
un’attenta gestione del processo di erogazione. 

Trattandosi di servizi ad alto tasso di personalizzazione direttamente collegati alle 
specifiche esigenze del committente, la partecipazione di quest’ultimo è indispensabile 
per l’erogazione del servizio. 

La qualità erogata e quella percepita, quindi, sono il frutto non solo del massimo impegno 
di Meetweb ma anche della partecipazione del cliente. 

Ed è in funzione della volontà di erogare ai propri clienti la massima qualità possibile che 
Meetweb investe costantemente sia nel miglioramento dei propri processi che negli 
strumenti di comunicazione con i propri clienti delle diverse fasi di erogazione del 
servizio. 

Siamo convinti, infatti, che organizzare il proprio lavoro al meglio, integrando evoluzioni 
tecnologiche, contributo esperienziale delle risorse coinvolte e critiche o suggerimenti 
ricevuti di volta in volta, consenta di erogare un servizio di qualità misurabile e crescente. 

Gli obiettivi che ci poniamo sono sostanzialmente 3: 

• erogare servizi conformi alle aspettative dei clienti (ottengo quello che ho chiesto); 

• mettere il cliente in grado di utilizzare il suo investimento (so come usarlo); 

• offrire servizi realmente utili ed in linea con il mercato (mi serve veramente).  

Per misurare i risultati raggiunti, utilizzeremo 3 questionari online. 

Misureremo, inoltre, costantemente la soddisfazione dei nostri clienti con il nostro 
sistema di ticketing online: al termine di ogni intervento, chiederemo un voto da 1 a 5. 

Le risorse appostate per il raggiungimento di tale livello di soddisfazione sono: 

- l’implementazione e il mantenimento del SGQ, in aderenza a tutti i requisiti contenuti 
nella norma UNI EN ISO 9001:2015 e relativi processi di monitoraggio, al fine di 
erogare servizi conformi e di qualità; 

- i costanti investimenti nella formazione delle risorse coinvolte nella erogazione dei 
servizi; 

- la raccolta sistematica e l’analisi di dati quantitativi per la verifica del conseguimento 
degli obiettivi stabiliti, tenendo conto della migliore tecnologia disponibile e 
compatibilmente con le risorse disponibili. 
 

 il rappresentante legale 

 Walter Petagna 
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Vuoi ulteriori info sui nostri eCommerce?  
Non perder tempo, contattaci! 

 
 

 

Meetweb 
Via del Parco Margherita, 32 – 80121 Napoli 
Largo Francesco Richini, 2 – 20122 Milano 
Tel. 081.193 64 584 
Fax. 081. 21 40 697 
Web www.meetweb.it 
Blog blog.meetweb.it  
Email info@meetweb.it  
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Prossimamente online 
 

 

 

 

 

 

 

  
Migrazione a Magento 2 

 

 
Migrazione a Magento 2 
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Leggi anche:  
 

La metà degli italiani compra 
online 
dove si mettono a confronto i tassi di acquisto online di 28 paesi 
(l’Italia si piazza a metà classifica). 
 
(http://blog.meetweb.it/index.php/2016/02/08/la-meta-degli-italiani-
compra-online/) 
 
 

 
 

eCommerce integrato ai 
negozi: si può fare 
dove si tiene conto delle recenti innovazioni che puntano ad un 
processo di acquisto integrato tra online e off-line. 
 
(http://blog.meetweb.it/index.php/2015/11/12/eCommerce-integrato-
ai-negozi-si-puo-fare/)  
 
 

 
 
 

Come incrementare il fatturato 
del tuo eCommerce? 
dove si mostra lo standard di misura e gestione del fatturato per un 
eCommerce e si suggeriscono chiaramente le leve su cui è possibile 
agire.  
 
(http://blog.meetweb.it/index.php/2013/10/18/come-incrementare-il-
fatturato-del-tuo-eCommerce/) 
 
 
 

L’eCommerce continuerà a 
crescere: 7 step per iniziare 
dove si mostra un percorso (necessariamente sintetico) per mettere 
a fuoco le principali decisioni manageriali da prendere per un 
corretto approccio. 
 
(http://blog.meetweb.it/index.php/2016/01/04/leCommerce-
continuera-a-crescere-7-step-per-iniziare/)    
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