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Digital 
transformation

• Horeca. Relazione B2B, oggi come ieri veicolata da una 

persona: il venditore

• Vendite digitali: manca l’intermediario umano; prima 

fax, poi whatsapp e ora sistemi avanzati. 

• Digitalizzazione: non solo automazione di alcuni pezzi, 

ma ripensamento di tutti i processi. Cambio strutturale.

• Un mercato dove la componente di relazione umana è 

cosi importante sarà trasformato o stravolto dal 

digitale?

• Il distributore può governare il fenomeno o rischia di 

subirlo?
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L’horeca. 
Polverizzazione e 
concentrazione

Clienti 

Migliaia di PdC - Polverizzazione domanda

Prodotti
Migliaia di referenze - Polverizzazione offerta

Distributore

Acquisti
Vendite
Logistica

Amministrazione

Controllo territorio
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Marketplace
Trasversali, non proprietarie

• Partesa B2B puro

• Doreca B2B e B2C

• Bernabei

• Maxicoffee, Pianocoffee

• Sirvis - Quisto

Digitalizzazione complessiva
Progettazione dell’evoluzione

Crescita organica
Espansione del perimetro aziendale

I 4 possibili approcci:

Piattaforme specialiste
Online anche in mondi ad alto servizio
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L’horeca. 
Dopo il 
rimescolamento
di carte

Clienti 

Migliaia di PdC - Polverizzazione domanda

Prodotti
Migliaia di referenze - Polverizzazione offerta

Distributore

Acquisti
Vendite
Logistica

Amministrazione

Controllo territorio

Piattaforma

+ dati
+digital promo

Specialista

+ dati
+digital promo



L’online esteso

Il digitale integrato
nell’azienda
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B2B & B2C in 
espansione sinergica
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L’online anche in 
categorie ad alto 
livello di servizio
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Marketplace.
Solo l’infrastruttura
tecnologica, dati e promo
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Quindi?
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Uomo

• Quali elementi di valore aggiunto oltre a 

prezzo e convenience?

• Disintermediazione e/o rafforzamento 

della catena?

• Ruolo della tecnologia nell’ingrosso: 

sostituzione o potenziamento dell’uomo di 

vendita?

• Basta comprare dei software?

Elementi di valore unici

Territorio digitale o fisico

Tecnologia 
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• Non innamorarsi solo di parole: on-line, digital ecc

• Concentrarsi sulle vere questioni business; prezzi, margini, 
segmentazione clienti…

• Digital transformation è più che ordinare via web

• la tecnologia NON è la soluzione assoluta.

• La tecnologia è fattore abilitante dell’impresa ripensata

Tecnologia per
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• Pieter Billiau (Commercial Manager e responsabile Digital, Partesa)

• Luca De Siero (Direttore Generale, Doreca)

• Camillo Bernabei (Bernabei Distribuzione)

• Raffaele Cerchiaro, (partner Jakala)


