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Dalle piattaforme online a 
nuovi concetti commerciali 
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Volume medio di transazioni per utente1 Tasso di penetrazione utenti B2C fino al 20201 

Internet – un mercato enormePrevisioni del mercato 
B2C Commerce online (fino al 2020) 

→ Amazon è ritenuto un modello del redditizio segmento B2C. 

→ E il mercato globale B2B online? Nel 2020 dovrebbe crescere a 6 700 miliardi di dollari e raddoppiare negli Stati 

Uniti il volume del suo omologo B2C.2 
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1: Fonte: Digital Outlook Statista 2015 (mondo); 2: Fonte: Studio «Future of B2B Online Retailing» (09.04.2016) di Frost & Sullivan   
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Oggi: gli operatori si incontrano – soprattutto online I concetti di piattaforma sono sempre esistiti 

Marketplace digitali: le piattaforme online fungono da 
interfacce per tutti gli operatori del mercato  

1: Fonte: B2B eCommerce, 2015 To 2020, maggio 2015 
2: Fonte: Intervista con Sangeet Paul Choudary (rivista derinews, luglio/agosto 2016) 
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Fattori trainanti delle previsioni straordinarie. 
Le piattaforme di successo creano valori 

Ma non è tutto:  

tre caratteristiche di piattaforme (di successo)2 

Le nuove tecnologie sono tornate ad essere 

«i soliti indiziati»1 

– Risparmi sui costi per gli offerenti (minori 

esigenze di infrastrutture fisiche). 

– Maggiore comodità dei processi d'acquisto per 

i consumatori. 

– Incrementi dell'efficienza in termini di tempo e 

costi creano spazi per una maggiore qualità e 

prezzi inferiori. Ingenti moli di dati possono essere 

elaborate, scambiate e distribuite molto 

più rapidamente. 

– Espansione dell'utilizzo economicamente 

conveniente degli smartphone: ampie fasce di 

popolazione finora escluse (in India, Africa, 

Sudamerica) verranno integrate nei 

circuiti economici.   

– Internet delle cose: teoricamente qualsiasi cosa 

fisica può diventare parte integrante di 

un'interfaccia commerciale ed essere utilizzata per 

una piattaforma. 

1: Fonti: Forrester Research: B2B eCommerce, 2015 To 2020, maggio 2015; Thomas Rappold (Consulente per gli investimenti, autore, imprenditore) 
2: Fonte: Sangeet Paul Choudary (intervista rivista derinews, luglio/agosto 2016) 
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Le tecnologie rafforzano gli effetti della piattaforma 
(1/2) 

Concetto di piattaforma tradizionale: l'interazione sulla base dell'esempio di un centro commerciale 

Fonti: Sangeet Paul Choudary (intervista rivista derinews, luglio/agosto 2016; articolo Harvard Business Manager, giugno 2016) 

«La piattaforma (shopping mall) si è impreziosita. Diventa ancor più preziosa ad ogni interazione  

tra gli utenti. È diventata più preziosa senza che vi sia affluito denaro.»  

Sangeet Paul Choudary; edizione derinews luglio/agosto 2016 
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Le tecnologie rafforzano gli effetti della piattaforma 
(2/2) 

Nuovo concetto di piattaforma sulla base dell'esempio di Uber: le interazioni del fruitore vengono intensificate 

Fonte: Sangeet Paul Choudary (intervista rivista derinews, luglio/agosto 2016) 

«Vengono integrate o completamente assorbite le attività di funzioni che prima erano esterne.  

Ma l'interazione deve "accendere" ed entusiasmare gli utenti – la premessa è che offerta e domanda  

si ritrovino aggregate e generino effetti di scala.»  

Sangeet Paul Choudary; edizione derinews luglio/agosto 2016 
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I marketplace digitali sono ecosistemi di piattaforma 
Gli utenti della piattaforma aumentano essi stessi il valore 

Gli attori dell'ecosistema di piattaforma aumentano essi stessi il valore 

Fonte: Harvard Business Manager, giugno 2016 
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Strategie di piattaforma: ritorno dell'outsourcing Successo grazie all'«effetto community» 

Le piattaforme creano vantaggi aggiuntivi, «Idee che 
forse all'interno nessuno avrebbe mai avuto» 

– Il patrimonio più prezioso di una piattaforma sono i dati 

e gli utenti.  

– Gli effetti di network all'interno dell'ecosistema di 

piattaforma si rafforzano man mano che le interazioni  

a cascata si riproducono (ad esempio l'acquisto di libri 

che vengono consigliati e a loro volta generano nuovi 

acquisti di libri).  

– Gli stessi utenti di piattaforme, produttori e consumatori 

aumentano il valore.  

– Il valore dei clienti viene talvolta creato addirittura  

al di là del know-how tecnologico del cliente. 

– Quanti più utenti ha una piattaforma, tanto maggiore 

diventa il suo valore.  

– L'«effetto community» come poderosa fonte di 

potenziali vantaggi competitivi.   

– Le cifre di vendita, il fatturato e l'utile conseguito non 

sono gli unici parametri d'analisi. 

– Le interazioni e lo scambio di valori tra produttori  

e consumatori sono al centro della scena. 

– Ulteriori indicatori per aumentare e monitorare 

l'interazione centrale: black-out della piattaforma, 

intensità d'uso, qualità di trasmissione, effetti di 

network negativi.  

– Nuovo mondo della piattaforma: necessità di un nuovo 

stile di gestione e di un ecosistema aperto con un 

compenso equo; le nuove piattaforme iniziano in genere 

direttamente con un'architettura aperta. 

– Esempi famosi di successo: Apple e Google hanno 

vinto su offerenti affermati con la forza delle piattaforme. 

– Buona opportunità per settori «inefficienti» nella sanità 

(forte potenziale di crescita). 

Fonte: Intervista con Sangeet Paul Choudary (rivista derinews, luglio/agosto 2016) 
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I «flop» sono numerosi Esempi di un concetto rivoluzionario 

Le piattaforme creano valori aggiuntivi per il solo fatto 
di essere piattaforme.  Successi e insuccessi 

– Gli offerenti di piattaforme che hanno 

rivoluzionato il settore sono, oltre a Uber, anche 

il gruppo cinese di e-commerce Alibaba, che in 

pochissimo tempo è diventato un gigante del 

commercio e della comunicazione, o il portale di 

intermediazione di alloggi Airbnb. 

– L'ex player di nicchia e odierno gigante online 

Amazon sintetizza il proprio credo in 

questo modo: 

– Myspace ne è l'esempio più lampante. 

– Tanti sono stati i motivi del suo insuccesso. 

– Ma il punto centrale era la strategia di 

piattaforma non adeguata: 
– ad es. non si sapeva quali interfacce rendere 

accessibili al grande pubblico. 

– Poi lo sviluppo dell'app è stato esclusivamente 

interno e non aperto a sviluppatori esterni. 

– Inoltre sono stati commessi errori nello stabilire  

le regole d'uso: Myspace consentiva ai propri utenti  

di modificare a piacimento l'interfaccia, ma non è stato 

impedito a utenti poco esperti di tentare di modificare le 

impostazioni visive – con corrispondenti risultati. 

Fonti: Intervista con Sangeet Paul Choudary (rivista derinews, luglio/agosto 2016); Amazon.com 
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Strategie di piattaforma: spesso superiori a quelle delle 
«pipeline» Piattaforma anziché pipeline 

Conclusione: per il successo di una strategia di piattaforma è necessario un cambio di mentalità 

dei manager 

Fonti: Sangeet Paul Choudary (intervista rivista derinews, luglio/agosto 2016; articolo Harvard Business Manager, giugno 2016) 

Cambiamento 

Le piattaforme come Uber o Airbnb 

mettono in contatto tra loro produttori 

e consumatori e guadagnano quote 

di mercato, ribaltando la struttura 

competitiva. Le aziende tradizionali 

devono imparare nuove regole 

strategiche per assicurarsi il futuro. 

Nuove regole 

I principali valori sono la 

community e le risorse degli 

utenti. Non si tratta più di 

controllare, bensì di organizzare le 

risorse. I processi interni vengono 

ottimizzati, le interazioni esterne 

internalizzate e in tal modo aumenta 

sia il valore dei clienti sia il valore 

dell'ecosistema stesso. 

Risultato 

I newcomer apparentemente 

«innocui» si trasformano in 

concorrenti da prendere sul serio. 

Ma vi sono opportunità anche per le 

tradizionali imprese di pipeline che si 

trasformano in piattaforme. Le 

aziende devono cambiare mentalità 

e imparare a gestire nuovi 

indicatori e nuovi pericoli. 
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Digital Marketplaces Performance-Index  … più forte che in altri trend tecnologici 

«The winner takes it all»:»nei mercati digitali questo 
principio ha un effetto forte… 

– Se in determinati settori si arriva alla saturazione, 

la conseguenza può essere una maggiore 

pressione al consolidamento (e fantasie 

di corso). 

– Grazie alle cosiddette «economies of scale» 

(economie di scala) le imprese riducono al minimo 

i costi di infrastruttura e transazione – e creano 

potenziale per la riduzione dei costi.  

– Al contempo tutto questo conserva o aumenta la 

redditività dell'impresa.  

– Le nuove tecnologie rafforzano solo le 

economie di scala. 

– Innovazioni: modelli peer-to-peer, p. es. 

LendingClub; pagamento peer-to-peer (servizio 

Venmo PayPal) supportato da crowdsourcing ed 

elementi social/mobili; Personalization and 

customization: pianificazione viaggi one-stop 

shopping per voli; cataloghi interattivi; ecc. 

– Il Digital Marketplaces Performance-Index 

consente agli investitori di partecipare allo sviluppo 

dei mercati digitali.  

– Il concetto dell'indice segue regole quantitative 

e qualitative. 

– Il consulente dell'indice è Thomas Rappold, 

mentre l'indice viene calcolato e pubblicato da 

Solactive AG. 

– Rebalancing semestrale dell'indice in base 

all'analisi qualitativa e alla disciplina quantitativa. 

Fonte: Thomas Rappold (Consulente per gli investimenti, autore, imprenditore) 

Gruppo di selezione 

4 criteri di selezione 

qualitativi 

Componenti  

dell'indice 
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Digital Marketplaces Performance-Index 
Analisi qualitativa e quantitativa 

L'indice si basa su un'analisi qualitativa; il rebalancing si svolge ogni 6 mesi 

Principali fatturati in questi segmenti di marketplace 

digitali:  

– Immobili 

– Media 

– Viaggi 

– Borse valori 

– Operatori finanziari 

– E-commerce 

– Quotazione in una borsa ufficiale e regolamentata 

– Capitalizzazione di mercato di almeno USD 750 milioni 

– Media giornaliera del volume degli scambi azionari: USD 

1 mio. (ultimi tre mesi) 

– Nessuna barriera commerciale per investitori stranieri 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Guida dell'indice su solactive.com secondo le indicazioni di Thomas Rappold - consulente per gli investimenti, imprenditore e autore 

Gruppo di selezione 
(analisi dettagliata in base a criteri qualitativi e quantitativi) 

Componenti dell'indice 
(Regole e analisi dettagliata in base a criteri qualitativi e quantitativi) 

Gruppo di selezione Nel giorno di selezione il consulente dell'indice 

seleziona fino a 20 azioni in base a quattro criteri: 

Elevate barriere all'ingresso in rapporto a: 

– notorietà del marchio 

– brevetti 

– reti e alleanze 

– unicità del modello commerciale 

1 

Attrattività del prodotto e crescita del mercato  

(sul lungo periodo e sostenibile) 
2 

Qualità del management 3 

Internazionalità dell'attività 4 



13 

L'Investment Advisor Thomas Rappold applica i criteri 
di «Value Investing» al settore tecnologico 

Thomas Rappold - Consulente per gli investimenti, imprenditore e autore 

– A 14 anni ha imparato da autodidatta il linguaggio di 

programmazione e ha concluso il primo ciclo di studi europei in 

informatica dei media 

– Sviluppo di nuovi portali finanziari innovativi per clienti privati e 

commerciali come collaboratore del gruppo strategico Internet di 

Allianz SE  

– Titolare di successo da oltre 10 anni di una società di Internet, 

consulenza e partecipazioni nonché fondatore di numerose start-up 

Il libro – Silicon Valley Investing 

– A differenza della bolla dotcom, innovazioni come 

big data, cloud computing e app mobili sono 

elementi importanti dell'economia reale 

– Thomas Rappold spiega da conoscitore della 

Silicon Valley i principali parametri di 

valutazione e le fonti di informazione per gli 

investimenti in start-up, molto prima della 

quotazione in borsa 

www.silicon-valley.de 
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Digital Marketplaces: 
Aziende presenti nella composizione iniziale dell'indice 

Rappold ravvisa significative previsioni di utile in questi segmenti: 

Real Estate Media Travel 

– Rightmove Plc (GB) 

– Zillow Group Inc.-A (US) 

– Rea Group Ltd. (AU) 

– Adobe Systems Inc. (US) 

– Netflix Inc. (US) 

– CTRIP.com Inc. (CN) 

– Expedia Inc. (US) 

– The Priceline Group Inc. (US) 

Fonti: Thomas Rappold - Consulente per gli investimenti, imprenditore e autore, guida all'indice Solactive.com 

Stock Market Financial Services eCommerce 

– CME Group Inc. (US) 

– Deutsche Börse AG (DE) 

– Hong Kong Exchanges & 

Clear (HK) 

– Paypal Holdings Inc. (US) 

– Moneysupermarket.com (GB) 

– Fiserv Inc. (US) 

– Intuit Inc. (US) 

– Alibaba Group Holding-sp 

ADR (CN) 

– Amazon.com Inc. (US) 

– eBay Inc. (US) 
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Digital Marketplaces:  
Aziende presenti nella composizione iniziale dell'indice 

Adobe Systems Inc 

CME Group Inc 

Amazon.com Inc 

Deutsche Börse AG 

Alibaba Group Holding Ltd 

Ctrip.com International 

Fonte: Bloomberg, situazione al: 30.06.2016 (tutti i dati disponibili dal 30.06.2011 al 30.06.2016) 

Le precedenti performance e simulazioni non rappresentano indicatori affidabili della performance futura. 
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Digital Marketplaces: 
Aziende presenti nella composizione iniziale dell'indice 

eBay Inc 

Hong Kong Exchanges 

Fiserv Inc 

Moneysupermarket.com 

Expedia Inc 

Intuit Inc 

Fonte: Bloomberg, situazione al: 30.06.2016 (tutti i dati disponibili dal 30.06.2011 al 30.06.2016) 

Le precedenti performance e simulazioni non rappresentano indicatori affidabili della performance futura. 
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Digital Marketplaces: 
Aziende presenti nella composizione iniziale dell'indice 

Netflix Inc 

REA Group Ltd 

The Priceline Goup Inc 

Zillow Group Inc 

PayPal Holdings Inc 

Richtmove PLC 

Fonte: Bloomberg, situazione al: 30.06.2016 (tutti i dati disponibili dal 30.06.2011 al 30.06.2016) 

Le precedenti performance e simulazioni non rappresentano indicatori affidabili della performance futura. 
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Digital Marketplaces Performance Index 
Orientamento globale: distribuzione per paesi e settori 

Settori Paesi Settore industriale 

→ Imprese USA dominanti in linea con le attese; sono rappresentate anche quelle cinesi 

Fonte: Bloomberg; 28.06.2016 

61% 

11% 

5% 

6% 

11% 

6% 

UNITED STATES CHINA

GERMANY HONG KONG

BRITAIN AUSTRALIA

17% 

56% 

17% 

5% 

5% 

Software Internet

Diversified Finan Serv Commercial Services

Real Estate

17% 

56% 

22% 

5% 

Technology
Communications
Financial
Consumer, Non-cyclical



19 

Key product data 
Digital Marketplaces Performance Index 

Dati fondamentali del prodotto – VONCERT Open End 

I termsheet con i dati giuridici vincolanti e ulteriori informazioni possono essere scaricati in qualsiasi momento dal sito www.derinet.ch.  Tutti i dati sono indicativi 

e possono subire modifiche. 

VONCERT OPEN END 

Tipo di prodotto ASPS Certificato Tracker (1300) 

Sottostante Digital Marketplaces Performance-Index 

Fixing iniziale / Liberazione 29 luglio 2016 / 5 agosto 2016 

Durata Open End 

Commissione di gestione 1,20% p.a. 

Emittente 
Vontobel Financial Products Ltd., DIFC Dubai 

(non soggiace a una vigilanza prudenziale e non dispone di un rating) 

Garante Vontobel Holding AG, Zurigo (Moody's A3) 

N. di valore/Simbolo: 32760563 / ZSOAAV 32760566 / ZDMAAV 

Prezzo di emissione 
CHF 101.50  (inclusa commissione di 

emissione di CHF 1.50) 

USD 101.50 (inclusa commissione di 

emissione di USD 1.50) 

Prezzo di riferimento  

a pronti 
CHF 100.00 USD 100.00 

Valute CHF USD 

Termsheet Dettagli su derinet.ch Termsheet Dettagli su derinet.ch 

http://www.derinet.ch/
https://derinet.vontobel.ch/PDF_TS/CH0327605637i.pdf
https://derinet.vontobel.ch/PDF_TS/CH0327605660i.pdf
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Il vademecum dell'investitoreDigital Marketplaces 
Performance-Index 

Informazioni legali e rischi per gli investitori 

I termsheet con i dati giuridici vincolanti e ulteriori informazioni possono essere scaricati in qualsiasi momento dal sito www.derinet.ch.  Tutti i dati sono indicativi 

e possono subire modifiche. 

– In linea di principio, i VONCERT [tipo di prodotto ASPS: certificato Tracker (1300)] replicano la 

performance del sottostante. Un investimento in un VONCERT comporta in linea di massima gli stessi 

rischi di un investimento diretto nel sottostante, soprattutto i relativi rischi valutari, di mercato e di corso. I 

VONCERT non fruttano alcun rendimento continuo e non dispongono di alcuna protezione del capitale. 

Rischi importanti per gli investitori 

– Le crisi economiche e i cambiamenti congiunturali potrebbero penalizzare le azioni dei certificati 

di partecipazione 

– Le nuove tecnologie hanno il potenziale di promettenti modelli operativi, ma rappresentano anche dei 

rischi, che possono condurre a volatilità dei corsi azionari 

– Nuovi concorrenti potrebbero erodere quote di mercato alle imprese affermate presenti nell'indice  

– Rischio dell'emittente  

– Rischio valutario  

– Nessuna garanzia del capitale  

http://www.derinet.ch/
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Riepilogo 
Investment Case e concetto dell'indice 

Concetto dell'indice 

«Digital Marketplaces Performance-Index» 

Investment Case  

«Dalle piattaforme online a nuovi concetti commerciali» 

– Le piattaforme possono generare valori aggiuntivi – per 

il solo fatto di essere piattaforme. 

– Questo concetto esiste da molto tempo. I centri 

commerciali, ad esempio: fanno incontrare consumatori 

e operatori. I marketplace digitali invece, grazie alle 

nuove tecnologie, sono solo molto più efficaci 

ed economici. 

– Il patrimonio più prezioso sono i dati e gli utenti. 

– Quanti più utenti sono presenti in una piattaforma, tanto 

più cresce il suo valore. 

– L'«effetto community» come poderosa fonte di potenziali 

vantaggi competitivi. 

– Solo se le imprese aprono i loro ecosistemi e cambiano 

mentalità possono svilupparsi grandi opportunità: per 

imprese affermate, newcomer – e investitori. 

– L'indice replica la performance di società che presentano 

un fatturato significativo nel settore dei «Digital 

marketplaces».  

Si tratta di aziende dei settori: 
– Immobili 

– Media 

– Viaggi 

– Borse valori 

– Operatori finanziari 

– E-commerce 

– Le aziende dispongono di un'elevata notorietà sul 

mercato, brevetti globali nonché reti che procurano 

vantaggi. Inoltre hanno modelli operativi unici nel loro 

genere e le soluzioni offerte si distinguono per la loro 

particolare appetibilità e la corrispondente crescita 

sul mercato. 

– Indice basato su regole e trasparente.  

– Le stime e le analisi in questo ambito sono svolte dal 

consulente dell'indice Thomas Rappold. 
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Informazioni legali 

Disclaimer 

La presente pubblicazione svolge una funzione puramente informativa e non costituisce una raccomandazione né una consulenza agli investimenti; pertanto non contiene un'offerta né un invito alla presentazione di 

un'offerta.  

Non sostituisce in alcun caso la consulenza qualificata e necessaria prima di ogni decisione di acquisto, soprattutto per quanto riguarda i rischi ad essa collegati. La presente pubblicazione è stata redatta dall'unità 

organizzativa Financial Products & Distribution del nostro istituto e non è il risultato di un'analisi finanziaria. Le «Direttive sull'indipendenza della ricerca finanziaria» pubblicate dall'Associazione Svizzera dei Banchieri 

non si applicano alla presente pubblicazione. I contenuti della presente pubblicazione, che risalgono ad altre unità organizzative di Vontobel o parti terze, sono contrassegnati come tali nell'indicazione delle fonti. La 

documentazione giuridicamente determinante dei prodotti (prospetto di quotazione) è costituita dal Termsheet definitivo comprensivo di Final Terms e dal programma di emissione registrato presso la SIX Swiss 

Exchange. È possibile scaricare tali documenti e l'opuscolo «Rischi particolari nel commercio di valori mobiliari» dal sito www.derinet.ch  o richiederli gratuitamente a Bank Vontobel AG, Financial Products, CH-8022 

Zurigo (tel. +41 (0)58 283 78 88). La performance realizzata in passato non è da considerarsi un'indicazione o una garanzia della performance futura. I prodotti strutturati non rientrano tra gli investimenti collettivi di 

capitale ai sensi della Legge federale sugli investimenti collettivi di capitale (LICol) e non sono quindi soggetti all'approvazione e al controllo dell'Autorità federale di vigilanza dei mercati finanziari FINMA. Il valore 

intrinseco dei prodotti strutturati può dipendere non solo dall'andamento del sottostante, ma anche dalla solvibilità dell'emittente. L'investitore è esposto al rischio di insolvenza dell'emittente/del garante. La presente 

pubblicazione e i prodotti finanziari in essa descritti non sono destinati a persone soggette a un foro competente che limiti o vieti la distribuzione dei prodotti finanziari o la diffusione della presente pubblicazione o delle 

informazioni in essa contenute. Tutte le informazioni sono fornite senza garanzia.  
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