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ECOMMERCE Reverse logistics: la gestione del reso per avere successo nel mondo dell’e-commerce

Re ve rse  logist ics: la  ge st ione  de l

re so pe r a ve re  succe sso ne l

m ondo de ll’e - com m e rce

17 Giugno 2019  Comunicati Stampa  eCommerce, Trends

In  ing lese si  ch iam a reverse log ist ics ed è la  com ponente del

com m ercio onl ine che d iventerà sem pre p iù in f luent e nei

prossim i  ann i : si  t ra t t a  del la  gest ione de i  resi , un ’arm a vincente

per avere successo ne l l ’era del l ’e - com m erce.

Milano, 17 giugno 2019 – Quante volte è capitato di aggiungere art icoli al proprio carrello

online, ma poi non procedere all’ordine? È la grande differenza della spesa digitale r ispetto

a quella off line: f inché il cliente non clicca sul pulsante “paga”, il venditore è preoccupato

della possibilità di abbandono, e in effett i le percentuali sono alt issime: secondo il

Baymard Inst itute il tasso di abbandono del carrello raggiunge il 69,57%.

I motivi sono tant i. L’indecisione, i cost i di spedizione, la paura che l’art icolo scelto non

piacerà… ma soprat tutto l’incubo del reso. La policy sui termini e le condizioni di

rest ituzione genera infatt i molte preoccupazioni sui consumatori online: si può fare?

Quanto costa? Quanto tempo ci vorrà? Dovrò r ichiudere il pacco come l’ho r icevuto?
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LA GESTIONE DEL RESO PER AVERE SUCCESSO NEL MONDO

DELL’E-COMMERCE – (UFF. STAMPA DDL STUDIO)

Giu 17, 2019 |  Comunicat i |      

Reverse logist ics: la gest ione del reso per avere successo nel mondo      dell’e-commerce

A cura di Feder ico Pozzi Chiesan   (Founder di Supernova Hub)

In inglese si chiama reverse logist ics ed è la componente del commercio online che diventerà sempre più influente nei

prossimi anni: si t ratta della gest ione dei resi, un arma vincente per avere successo nell era dell e-commerce.

Quante volte è capitato di aggiungere art icoli al propr io carrello online, ma poi non procedere all ordine? E  la grande

differenza della spesa digitale r ispet to a quella off line: finché il cliente non clicca sul pulsante  paga , il venditore è

preoccupato della possibilità di abbandono, e in effett i le percentuali sono alt issime: secondo il  Baymard Inst itute il tasso di

abbandono del carrello raggiunge il 69,57%.

I motivi sono tant i. L indecisione, i cost i di spedizione, la paura che l ar t icolo scelto non piacerà  ma soprattutto l incubo del

reso. La policy sui termini e le condizioni di rest ituzione genera infatt i molte preoccupazioni sui consumator i online: si può

fare? Quanto costa? Quanto tempo ci vorrà? Dovrò r ichiudere il pacco come l ho r icevuto?

Non sono quest ioni da ignorare, anzi, rappresentano il cuore dell evoluzione dell e-commerce: il 95% delle persone

soddisfatte delle procedure di reso afferma che tornerà a comprare sulla stessa piattaforma. Non solo, il 74% degli

intervistat i nel sondaggio  Narvar Consumer Report  del 2017 sost iene che le spese per i resi scoraggiano gli acquist i. Il 22%

dice che non avrebbe comprato niente senza la possibilità di rest ituzione.

Tuttavia il costo per il venditore è alto. I resi aumentano tra l’8% e il 10% il costo del prodotto e le proiezioni indicano un

cont inuo aumento del costo della reverse logist ics: i resi sono meno prevedibili delle vendite, partono tutt i da punt i diversi

della cit tà e del Paese e se c è stato un reclamo per difetto o malfunzionamento, occorre fare un controllo e successiva

riparazione. Tutto ciò rende diff icile, quasi impossibile, per le aziende stabilire un budget ad hoc e fare previsioni.

Tut t i pazzi per  i resi

Secondo l Associazione European Ecommerce, nei negozi f isici i resi sono pari a circa l 8-9%, mentre in quelli online vanno dal

15% al 30%, superando anche il 40% nel settore dell abbigliamento. E secondo quanto r ilevato da Narvar, il 40% degli utent i

compra più art icoli sapendo che qualcosa rest ituirà.

La logist ica dei resi è quindi fondamentale per chiunque abbia un e-commerce, come r iscontrato dalle analisi di Supernova

Hub, osservatorio privilegiato sul mondo della logist ica smart e dell e-commerce. Ma come si può giudicare un buon reso?

Occorre part ire da ciò che rende felici i consumator i: la facilità nel r ichiedere la rest ituzione, un sistema smart  che tenga

aggiornati sullo stato di avanzamento della r ichiesta, zero cost i. Ma bisogna anche tenere presente ciò che li preoccupa: il

tempo per completare la r ichiesta e la paura che qualcosa si perda durante la spedizione.

Il caso Zalando

L e-commerce tedesco ha sviluppato un servizio per facilitare i resi (che si possono effettuare f ino a 100 giorni dopo

l acquisto):  Prova pr ima, paga dopo  r iduce la percentuale di abbandono del carrello degli acquirent i indecisi perché   propr io

come in un negozio tradizionale   si possono provare i capi a casa e decidere cosa tenere e cosa lasciare al negozio.
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Il caso Westwing

Per l e-commerce italiano, leader nel mondo dell Home & Living, il reso è un elemento chiave nell esper ienza di acquisto del

cliente, in un settore dove il tasso di resi è super iore al 30% degli acquist i effet tuat i. Per Westwing, con il supporto di

Supernova Hub, attraverso la startup incubata Send a Box, è stata sviluppata una piattaforma specifica per i resi che ha

migliorato i flow e il data entry lato logist ica, e la user exper ience lato utente, con un sistema di  reso facile  che consente al

cliente f inale di rendere in autonomia un prodotto tra quelli acquistat i, prenotando direttamente il giorno di r it iro e

specif icando la motivazione.

La chiave del successo: f lessibilità e chiarezza

Avere una chiara polit ica sulle condizioni dei resi è strategico per avere successo. Ma chiaro non è sinonimo di r igoroso. Più

vincoli ci sono meno voglia avranno le persone di fare un acquisto su una piattaforma, invece più chiare saranno le

informazioni e f lessibili le modalità per rest ituire qualcosa se non gradito o non r ispondente alle aspettat ive, più alte

saranno le percentuali di acquisto.

Una policy f lessibile favor isce anche la f idelizzazione dei client i. Essere corrett i e offr ire un esper ienza piacevole è il modo

migliore per convincere una persona a tornare nel proprio negozio. E questo vale sempre: anche online.
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In  ing lese si ch iam a reverse log ist ics ed  è la com ponen te del com m ercio on line che

d iven terà sem pre p iù  in fluen te nei p rossim i ann i: si t rat ta della gest ione dei resi,

un ’arm a vincen te per avere successo nell’era dell’e-com m erce.

Quante volt e è cap it ato d i agg iungere art icoli al p rop rio carrello on line, m a poi non

procedere all’ord ine? E’ la g rande d ifferenza della spesa d ig itale rispet to a quella

offline: finché il cliente non  clicca su l pu lsan te “paga”, il vend itore è p reoccupato

della possib ilit à d i abbandono, e in  effet t i le percen tuali sono alt issim e: secondo il

Baym ard  Inst it u te il t asso d i abbandono del carrello ragg iunge il 69,57%.

I m ot ivi sono tan t i. L’indecisione, i cost i d i sped izione, la paura che l’art icolo scelto

non  p iacerà… m a soprat t u t t o l’incubo del reso. La policy su i t erm in i e le cond izion i

d i rest it uzione genera in fat t i m olt e p reoccupazion i su i consum atori on line: si può

fare? Quanto costa? Quan to t em po ci vorrà? Dovrò rich iudere il pacco com e l’ho

ricevu to?

Non sono quest ion i da ignorare, anzi, rappresen tano il cuore dell’evoluzione dell’e-

com m erce: il 95% delle persone sodd isfat te delle p rocedure d i reso afferm a che

tornerà a com prare su lla stessa p iat t aform a. Non  solo, il 74% deg li in tervistat i nel

sondagg io Narvar Consum er Report  del 2017 sost iene che le spese per i resi

scoragg iano g li acqu ist i. Il 22% d ice che non  avrebbe com prato n ien te senza la

possib ilit à d i rest it uzione.

Tu t t avia il costo per il vend it ore è alt o. I resi aum entano t ra l'8% e il 10% il costo del

p rodot t o e le p roiezion i ind icano un  con t inuo aum ento del costo della reverse

log ist ics: i resi sono m eno p reved ib ili delle vend it e, part ono t u t t i da pun t i d iversi

della cit t à e del Paese e se c’è stato un  reclam o per d ifet to o m alfunzionam ento,

occorre fare un  con t rollo e successiva riparazione. Tu t t o ciò rende d ifficile, quasi

im possib ile, per le aziende stab ilire un  budget  ad  hoc e fare prevision i.

Tu t t i  p azzi per  i  resi

Secondo l’Associazione European  Ecom m erce, nei negozi fisici i resi sono pari a

circa l’8-9%, m ent re in  quelli on line vanno dal 15% al 30%, superando anche il 40%

nel set t ore dell’abb ig liam ento. E secondo quanto rilevato da Narvar, il 40% deg li

u ten t i com pra p iù  art icoli sapendo che qualcosa rest itu irà.

La log ist ica dei resi è qu ind i fondam entale per ch iunque abb ia un e-com m erce,

com e riscon t rato dalle analisi d i Supernova Hub , osservatorio p rivileg iato su l

m ondo della log ist ica sm art  e dell’e-com m erce. Ma com e si può g iud icare un  buon

reso? Occorre part ire da ciò che rende felici i consum atori: la facilit à nel rich iedere

la rest it uzione, un  sistem a sm art  che t enga agg iornat i su llo stato d i avanzam en to

della rich iesta, zero cost i. Ma b isogna anche tenere p resente ciò che li p reoccupa: il

t em po per com pletare la rich iesta e la paura che qualcosa si perda durante la

spedizione.

Il  caso Zalan do

L’e-com m erce t edesco ha sviluppato un  servizio per facilit are i resi (che si possono

effet t uare fino a 100 g iorn i dopo l’acqu isto): “Prova p rim a, paga dopo” riduce la

percen tuale d i abbandono del carrello deg li acqu iren t i indecisi perché – proprio

com e in  un  negozio t rad izionale – si possono p rovare i cap i a casa e decidere cosa

tenere e cosa lasciare al negozio.

Il caso W est w ing

Per l’e-com m erce italiano, leader nel m ondo dell’Hom e & Living , il reso è un

elem ento ch iave nell’esperienza d i acqu isto del clien te, in  un  set t ore dove il t asso d i

resi è superiore al 30% deg li acqu ist i effet t uat i. Per W estw ing , con  il supporto d i

Supernova Hub , at t raverso la start up  incubata Send  a Box, è stata sviluppata una
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Avan t i

p iat t aform a specifica per i resi che ha m ig liorato i flow  e il data en t ry lato log ist ica,

e la user experience lato u ten te, con un  sistem a d i “reso facile” che consen te al

cliente finale d i rendere in  au tonom ia un  p rodot to t ra quelli acqu istat i, p renotando

d iret t am ente il g iorno d i rit iro e specificando la m ot ivazione.

La ch iave del successo: f lessib ili t à e ch iarezza

Avere una ch iara polit ica su lle cond izion i dei resi è st rateg ico per avere successo.

Ma ch iaro non  è sinon im o d i rig oroso. Più  vincoli ci sono m eno vog lia avranno le

persone d i fare un acqu isto su una p iat taform a, invece p iù  ch iare saranno le

in form azion i e flessib ili le m odalit à per rest it u ire qualcosa se non  g rad it o o non

risponden te alle aspet tat ive, p iù  alte saranno le percen tuali d i acqu isto.

Una policy flessib ile favorisce anche la fidelizzazione dei clien t i. Essere corret t i e

offrire un ’esperienza p iacevole è il m odo m ig liore per convincere una persona a

tornare nel p roprio negozio. E questo vale sem pre: anche on line.

Federico Pozzi Chiesa - Founder - Supernova Hub
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Reverse logist ics: la 

gest ione del r eso per  avere 

successo nel mondo dell ’e-

commerce

Feder ico Pozzi Chiesa  # La r assegna dell 'una # SALES  18 Giugno 2019. .

In  inglese si  chiama r everse logist ics ed è la componente del

commer cio onl ine che diventer à sempr e più inf luente nei  pr ossimi

anni : si  tr atta del la gestione dei  r esi , un ’ar m a v i ncent e per  aver e

successo nel l ’er a del l ’e-com m er ce.
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Founder  di  Super nova Hub
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Per  l ’e-commer ce i tal iano, leader  nel  mondo del l ’Home & Living, i l

r eso è un elemento chiave nel l ’esper ienza di  acquisto del  cl iente,

in un settor e dove i l  tasso di  r esi  è super ior e al  30% degl i  acquist i

ef fettuati . Per  Westw ing, con  i l  suppor to d i  Super nova Hub,

at tr aver so la star tup incubata Send a Box , è stata sv i luppata una

piattafor ma speci f ica per  i  r esi  che ha migl ior ato i  f low   e  i l  data

entr y lato logisti ca, e la user  exper ience lato utente, con un

sistema di  “ r eso faci le”  che consente al  cl iente f inale di  r ender e in

autonomia un pr odotto tr a quel l i  acquistat i , pr enotando

di r ettamente i l  gior no di  r i t i r o e speci f icando la motivazione.

La ch iave del  successo: f l essibi l i t à e
ch iar ezza

Aver e una chiar a pol i t ica sul le condizioni  dei  r esi  è str ategico per

aver e successo. Ma chiar o non è sinonimo di  r igor oso. Più vincol i  ci

sono meno vogl ia avr anno le per sone di  far e un acquisto su una

piattafor ma, invece p i ù  ch i ar e sar anno l e i n f or m azi on i  e

f l essi b i l i  l e m odal i t à per  r est i t u i r e qual cosa se non gr adi to o

non r i spondente al le aspettat ive, pi ù  al t e sar anno l e per centual i

d i  acqu i st o.

Una pol icy f lessibi le favor isce anche la f idel izzazione dei  cl ienti .

Esser e cor r etti  e of f r i r e un’esper ienza piacevole è i l  modo migl ior e

per  convincer e una per sona a tor nar e nel  pr opr io negozio. E

questo vale sempr e: anche onl ine.

Se vuoi  r i cever e gr atui tamente notizie su Rever se l ogi st i cs: l a

gest i one del  r eso per  aver e successo nel  m ondo del l 'e-

com m er ce lascia i l  tuo indir izzo emai l  nel box sotto e iscr ivi ti :

Condiv i di  l 'ar t i colo:

LinkedIn Facebook Twitter E-mail Pocket

Stampa

Iscriviti

Come apr i r e un 

B&B con 

l ’impr endi tor ia 

r osa

21 Gennaio 2016

Equi tal ia e 

pignor amento ex 

ar t. 72 bis: come 

far e opposizione

25 Settembr e 2015

5 consigl i  

ant ispam per  le 

vostr e emai l

4 Novembr e 2014

Che cos’è e come si  

calcola i l  Br eak 

Even Point

26 Maggio 2014

In  bici  "pedalano": 

imprese +2,8%, 

pr oduzione 

+13,8%, expor t 

+2,2%

16 Maggio 2016

  

SEGUI CI  SUL  CANA L E
TEL EGRAM

 Cl icca qui

I  PI Ù POPOL A RI

3 / 3

    GIORNALEDELLEPMI.IT (WEB2)
Data

Pagina

Foglio

18-06-2019

1
6
0
6
5
5



12 
 

TECHECONOMY.  

  

Home  copia&incolla  Reverse logistics: come gestire il reso nell’e-commerce

copia&incolla

Reverse logistics: come gestire il

reso nell’e-commerce

di Federico Pozzi Chiesa, Founder di Supernova Hub

In inglese si chiama reverse logistics ed è la componente del commercio online che

diventerà sempre più influente nei prossimi anni: si tratta della gestione dei resi,

un’arma vincente per avere successo nell’era dell’e-commerce.

Quante volte è capitato di aggiungere articoli al proprio carrello online, ma poi non

procedere all’ordine? E’ la grande differenza della spesa digitale rispetto a quella

offline: finché il cliente non clicca sul pulsante “paga”, il venditore è preoccupato della

possibilità di abbandono, e in effetti le percentuali sono altissime: secondo il

Baymard Institute il tasso di abbandono del carrello raggiunge il 69,57%.

I motivi sono tanti. L’indecisione, i costi di spedizione, la paura che l’articolo scelto non

piacerà… ma soprattutto l’incubo del reso. La policy sui termini e le condizioni di

restituzione genera infatti molte preoccupazioni sui consumatori online: si può fare?

Quanto costa? Quanto tempo ci vorrà? Dovrò richiudere il pacco come l’ho ricevuto?

Non sono questioni da ignorare, anzi, rappresentano il cuore dell’evoluzione dell’e-

commerce: il 95% delle persone soddisfatte delle procedure di reso afferma

che tornerà a comprare sulla stessa piattaforma. Non solo, il 74% degli

intervistati nel sondaggio Narvar Consumer Report del 2017 sostiene che le

spese per i resi scoraggiano gli acquisti. Il 22% dice che non avrebbe comprato

niente senza la possibilità di restituzione.

Tuttavia il costo per il venditore è alto. I resi aumentano tra l’8% e il 10% il costo del

prodotto e le proiezioni indicano un continuo aumento del costo della reverse

logistics: i resi sono meno prevedibili delle vendite, partono tutti da punti diversi della

città e del Paese e se c’è stato un reclamo per difetto o malfunzionamento, occorre

fare un controllo e successiva riparazione. Tutto ciò rende difficile, quasi

impossibile, per le aziende stabilire un budget ad hoc e fare previsioni.

Tutti pazzi per i resi

Secondo l’Associazione European Ecommerce, nei negozi fisici i resi sono pari a circa

By  redazione  - 20/06/2019

 Share

Sull’autore

redazione

Tutt i gli ar t icoli

Iscriviti alla newsletter

Iscriviti alla Newsletter

Nome

Cognome

Email  

L’indirizzo email è obbligatorio

Iscriviti

MARKET PEOPLE TECH SOCIETY

     Digital Transformation The Beauty of Innovation Beyond Document Management Open 4 Business Vision Autori   

1 / 2

    TECHECONOMY.IT (WEB)
Data

Pagina

Foglio

20-06-2019

1
6
0
6
5
5



13 
 

  

 

TAGS

l’8-9%, mentre in quelli online vanno dal 15% al 30%, superando anche il 40% nel

settore dell’abbigliamento. E secondo quanto rilevato da Narvar, il 40% degli utenti

compra più articoli sapendo che qualcosa restituirà.

La logistica dei resi è quindi fondamentale per chiunque abbia un e-commerce, come

riscontrato dalle analisi di Supernova Hub, osservatorio privilegiato sul mondo della

logistica smart e dell’e-commerce. Ma come si può giudicare un buon reso? Occorre

partire da ciò che rende felici i consumatori: la facilità nel richiedere la restituzione,

un sistema smart che tenga aggiornati sullo stato di avanzamento della richiesta,

zero costi. Ma bisogna anche tenere presente ciò che li preoccupa: il tempo per

completare la richiesta e la paura che qualcosa si perda durante la spedizione.

Il caso Zalando

L’e-commerce tedesco ha sviluppato un servizio per facilitare i resi (che si possono

effettuare fino a 100 giorni dopo l’acquisto): “Prova prima, paga dopo” riduce la

percentuale di abbandono del carrello degli acquirenti indecisi perché – proprio come in

un negozio tradizionale – si possono provare i capi a casa e decidere cosa tenere e

cosa lasciare al negozio.

Il caso Westwing

Per l’e-commerce italiano, leader nel mondo dell’Home & Living, il reso è un elemento

chiave nell’esperienza di acquisto del cliente, in un settore dove il tasso di resi è

superiore al 30% degli acquisti effettuati. Per Westwing, con il supporto di

Supernova Hub, attraverso la startup incubata Send a Box, è stata sviluppata una

piattaforma specifica per i resi che ha migliorato i flow  e  il data entry lato logistica, e

la user experience lato utente, con un sistema di “reso facile” che consente al cliente

finale di rendere in autonomia un prodotto tra quelli acquistati, prenotando

direttamente il giorno di ritiro e specificando la motivazione.

La chiave del successo: flessibilità e chiarezza

Avere una chiara politica sulle condizioni dei resi è strategico per avere successo. Ma

chiaro non è sinonimo di rigoroso. Più vincoli ci sono meno voglia avranno le persone

di fare un acquisto su una piattaforma, invece più chiare saranno le informazioni e

flessibili le modalità per restituire qualcosa se non gradito o non rispondente alle

aspettative, più alte saranno le percentuali di acquisto.

Una policy flessibile favorisce anche la fidelizzazione dei clienti. Essere corretti e offrire

un’esperienza piacevole è il modo migliore per convincere una persona a tornare nel

proprio negozio. E questo vale sempre: anche online.

Facebook Comments

Commenti: 0 Ordina per 

Plug-in Commenti di Facebook

Meno recenti

Aggiungi un commento...

2 / 2

    TECHECONOMY.IT (WEB)
Data

Pagina

Foglio

20-06-2019

1
6
0
6
5
5



14 
 

BESTALL.IT  

 

1
6
0
6
5
5



15 
 

 

1
6
0
6
5
5



16 
 

BYNNOVATION.EU

6:12:59

HOME  MOBILITY  REVERSE LOGISTICS: GESTIONE DEI RESI

il: giugno 27, 2019 In: Mobility, Office - Operations  Stampa  Email

Reverse logist ics: gest ione dei resi

Reverse logist ics: gest ione dei resi per  avere successo nel m ondo dell ’e-com m erce. In

inglese si ch iam a reverse logist ics ed è la com ponent e del com m ercio online che

divent erà sem pre più inf luent e nei prossim i anni: si  t rat t a della gest ione dei resi,

un’arma vincente per avere successo nell’era dell’e-commerce.

Quante volte è capitato di aggiungere art icoli al proprio carrello online, ma poi non

procedere all’ordine?

E’ la grande differenza della spesa digitale r ispetto a quella off line: f inché il cliente non

clicca sul pulsante “paga”, il venditore è preoccupato della possibilità di abbandono, e in

effett i le percentuali sono alt issime: secondo il Baymard Inst itute il tasso di abbandono

del carrello raggiunge il 69,57%.

I motivi sono tant i.

L’indecisione, i cost i di spedizione, la paura che l’art icolo scelto non piacerà… ma

soprattutto l’incubo del reso.

La policy sui termini e le condizioni di rest ituzione genera infat t i molte preoccupazioni sui

consumatori online: si può fare?

Quanto costa? Quanto tempo ci vorrà? Dovrò r ichiudere il pacco come l’ho r icevuto?
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Non sono quest ioni da ignorare, anzi, rappresentano il cuore dell’evoluzione dell’e-

commerce: il 95% delle persone soddisfatte delle procedure di reso afferma che tornerà a

comprare sulla stessa piattaforma. Non solo, il 74% degli intervistat i nel sondaggio Narvar

Consumer Report del 2017 sost iene che le spese per i resi scoraggiano gli acquist i. Il 22%

dice che non avrebbe comprato niente senza la possibilità di rest ituzione.

Tuttavia il costo per il venditore è alto. I resi aumentano tra l’8% e il 10% il costo del

prodotto e le proiezioni indicano un continuo aumento del costo della reverse logistics: i

resi sono meno prevedibili delle vendite, partono tutt i da punt i diversi della cit tà e del

Paese e se c’è stato un reclamo per difetto o malfunzionamento, occorre fare un controllo

e successiva r iparazione. Tut to ciò rende diff icile, quasi impossibile, per le aziende

stabilire un budget ad hoc e fare previsioni.

Tut t i  pazzi per  i resi

Secondo l’Associazione European Ecommerce, nei negozi fisici i resi sono pari a circa l’8-

9%, mentre in quelli online vanno dal 15% al 30%, superando anche il 40% nel settore

dell’abbigliamento. E secondo quanto r ilevato da Narvar, il 40% degli utent i compra più

art icoli sapendo che qualcosa rest ituirà.

La logist ica dei resi è quindi fondamentale per chiunque abbia un e-commerce, come

riscontrato dalle analisi di Supernova Hub, osservator io privilegiato sul mondo della

logist ica smart e dell’e-commerce. Ma come si può giudicare un buon reso?

Occorre part ire da ciò che rende felici i consumatori: la facilità nel r ichiedere la

rest ituzione, un sistema smart che tenga aggiornat i sullo stato di avanzamento della

richiesta, zero cost i. Ma bisogna anche tenere presente ciò che li preoccupa: il tempo per

completare la r ichiesta e la paura che qualcosa si perda durante la spedizione.

Il caso Zalando

L’e-commerce tedesco ha sviluppato un servizio per facilitare i resi (che si possono

effettuare fino a 100 giorni dopo l’acquisto): “Prova prima, paga dopo” r iduce la

percentuale di abbandono del carrello degli acquirent i indecisi perché – propr io come in

un negozio tradizionale – si possono provare i capi a casa e decidere cosa tenere e cosa

lasciare al negozio.

Il  caso West w ing

Per l’e-commerce italiano, leader nel mondo dell’Home & Living, il reso è un elemento

chiave nell’esperienza di acquisto del cliente, in un settore dove il tasso di resi è superiore

al 30% degli acquist i effettuat i. Per Westwing, con il supporto di Supernova Hub,

attraverso la startup incubata Send a Box, è stata sviluppata una piattaforma specifica per

i resi che ha migliorato i f low e il data entry lato logist ica, e la user experience lato utente,

con un sistema di “reso facile” che consente al cliente finale di rendere in autonomia un

prodotto tra quelli acquistat i, prenotando direttamente il giorno di r it iro e specif icando la

motivazione.

La chiave del successo: f lessibil it à e chiarezza

Avere una chiara polit ica sulle condizioni dei resi è strategico per avere successo. Ma

chiaro non è sinonimo di r igoroso. Più vincoli ci sono meno voglia avranno le persone di

fare un acquisto su una piattaforma, invece più chiare saranno le informazioni e f lessibili

le modalità per rest ituire qualcosa se non gradito o non r ispondente alle aspettat ive, più

alte saranno le percentuali di acquisto.

Una policy f lessibile favor isce anche la f idelizzazione dei client i. Essere corrett i e offr ire

un’esperienza piacevole è il modo migliore per convincere una persona a tornare nel

proprio negozio. E questo vale sempre: anche online.

Supernova Hub è l’incubatore di GC Holding, il Gruppo guidato da Federico Pozzi Chiesa

che controlla Italmondo Spa, da 65 anni tra i leader del settore dei servizi logist ici italiani

ed internazionali. Supernova Hub ha invest ito ad oggi 10 milioni di euro in 12 startup, tra

cui Supernova Factory, Sendabox, IoRitiro, Termostore, Zoro.ai, BorsadelCredito.it.

Grazie alle elevate competenze digitali, al network di invest itori e business angel e

all’esperienza di un modello di invest imento di comprovato successo, Supernova Hub ha

SVILUPPO SOSTENIBILE
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dato vita a un gruppo di aziende innovat ive integrate in grado di creare sinergie ed offr ire

performance elevate.

A cura di Feder ico Pozzi Chiesa, Founder  di Supernova Hub

www.supernova-hub.it
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