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Come awicinare la€atena &
del valore al consumatore

Crea una brand experience coerente e uniforme su tutti i canali



Progetta la tua catena del valore per
un’esperienza omnicanale

Oggi i clienti si aspettano di guardare che cosa offre il mercato, confrontare, acquistare e consumare in autonomia, in linea con i
propri tempi, in tutta una serie di canali e su tutta una serie di dispositivi. Per le aziende del settore della moda, questo significa
operare su un mercato fortemente orientato al consumatore. Non soltanto le tue campagne di marketing dovrebbero spingere i
clienti a servirsi di tutti i canali di distribuzione che utilizzi, ma anche la tua catena del valore dovrebbe essere pronta a
supportare questo obiettivo. L'esperienza omnicanale deve essere coerente, deve funzionare perfettamente e deve spingere i
clienti all’acquisto, sia in un negozio fisico che online.

Per garantire la sincronizzazione della gestione omnicanale e della catena del valore, occorre passare a nuovi modelli di
business, pit collaborativi, reattivi, rapidi e orientati al consumatore. Ma come puoi progettare una catena del valore in modo
che sia pili vicina ai clienti e in grado di soddisfarne rapidamente le esigenze? E come puoi fare in modo che tutti i partner della
catena del valore lavorino insieme per portare i prodotti giusti esattamente dove li vogliono i clienti, nel modo pit rapido ed
efficiente possibile? L’eBook che stai leggendo rispondera a queste e a molte altre domande.
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Come raggiungere piu clienti con una strategia omnicanale

Grazie alla natura digitale dei canali di acquisto di oggi e all'importanza dei social media, il mondo della moda ha accesso a un’enorme quantita di dati sui clienti che possono
essere acquisiti e sfruttati per offrire a questi clienti un’esperienza migliore.

Tutte le parti coinvolte nella tua catena del valore devono avere accesso alle stesse informazioni attraverso tutti i punti di contatto e interazione, dalla navigazione allo shopping
(online e offline, presso punti vendita al dettaglio, web storefront e distributori automatici) e alla consegna dei prodotti. Una presenza omnicanale consente di migliorare
significativamente la velocita di consegna, la pianificazione della domanda, il rifornimento delle scorte e la competitivita dei prezzi.
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Come anticipare i desideri dei consumatori di oggi

Creando una catena del valore basata su una rete piu collaborativa e che si serve delle
informazioni ottenute in tempo reale attraverso la tecnologia e utilizzando un
approccio omnicanale, diventa possibile anticipare i desideri dei clienti di oggi e
prendere decisioni piu efficaci in termini di costi relativamente alle tendenze, alla
domanda e al magazzino.

L'idea e di conoscere i clienti, suddividerliin categorie, consolidare i dati disponibili e
condividere i dati rilevanti con le partiinteressate lungo lintera catena del valore. Le
informazioni significative variano da azienda ad azienda; alcuni esempi possono
includere informazioni demografiche, comportamenti di acquisto, canali preferiti, dati
storici sulle campagne, valutazioni dei modelli e filtri applicabili alle date.

Come avvicinare la catel

Grazie a queste informazioni, & possibile creare esperienze coerenti e personalizzate
peri clienti, preparando nel contempo la catena del valore - e l'infrastruttura - ad
assicurare una consegna tempestiva dei prodotti. Per esempio, potresti collegare la
fornitura di scorte alla domanda e creare un sistema di gestione del magazzino
comune a tutti i canali che tieni monitorati.

Il percorso dei clienti che rispondono meglio alle e-mail rispetto ai social media o alla
pubblicita diretta per corrispondenza deve essere gestito diversamente, magari
utilizzando pit punti di contatto e-mail. Raccogliendo e condividendo queste
informazioni tra i team coinvolti e i partner della catena del valore potrai offrire
un’esperienza cliente migliore tramite il minor numero possibile di operazioni.




Come assegnare le scorte adeguate
ai diversi canali

Cosa succede quando spedire la merce ordinata online significa limitare il rifornimento a un negozio
fisico? Spostare le scorte da un canale all’'altro & una sfida complessa e difficile da affrontare in modo
efficiente. Per garantire i rifornimenti giusti ai canali appropriati, occorre guardare oltre la nozione
tradizionale di evasione degli ordini. I sistemi “make-to-stock” (produci per il magazzino) o
“make-to-forecast” (produci in base alle previsioni) non bastano quando i clienti vogliono molto di piu.
Per rendere il tuo magazzino flessibile, devi considerare i tassi di evasione degli ordini, i livelli dei
servizi, i costi di spedizione e molto altro.

Quando ti trovi ad affrontare un aumento delle richieste di prodotti nelle vendite omnicanale, devi
anche decidere a quale canale dare la priorita. La tua azienda & unica e diversa da qualsiasi altra, e lo
stesso vale per il tuo magazzino. Tracciando e analizzando 'andamento delle richieste di evasione
degli ordini omnicanale, il tuo team di marketing puo imparare a concentrarsi sui canali che i clienti
utilizzano di piu.

Con una presenza omnicanale, puoi ottimizzare il collegamento tra domanda e offerta utilizzando i
dati sui clienti per adeguare i tuoi processi produttivi. Questi dati offrono una panoramica accurata del
magazzino minuto per minuto e possono accelerare praticamente ogni processo che influisce
sull’evasione degli ordini.




Come creare una catena del valore
piu collaborativa

Il successo in un ambiente omnicanale richiede la creazione di una catena del valore collaborativa,
basata su una rete che opera insieme su una piattaforma comune. Questa rete consentira di scambiare
informazioni quasi in tempo reale sui desideri dei consumatori di oggi e di prendere decisioni piu
efficaci relativamente alle tendenze e alla domanda, preparandosi a soddisfare meglio le esigenze non
soltanto dei punti vendita al dettaglio fisici, ma anche dei negozi online e degli altri canali di vendita.

Mentre i team di marketing e operativi si servono dei big data per aiutare i clienti a usufruire al meglio
dell’ambiente omnicanale a loro disposizione, tutte le parti che compongono la catena del valore
devono essere pronte a consegnare i prodotti tempestivamente. Grazie alla co-innovazione, a una rete
di commercio globale interconnessa e alla collaborazione, puoi condividere la tua mission con ogni
azienda che fa parte della tua catena del valore. Questo significa condividere i benefici - e le perdite - e
spingere ogni componente della tua rete a impegnarsi per garantire 'eccellenza.

PER SAPERNE DI PIU
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