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CASE HISTORY IL PERCORSO DI KAMMI

«Lamia attivita e smart»
Il digitale rilancia le vendite

<
Laprova
di abiti o scarpe
senza necessita
di indossarli

O

Daun totem
la scelta
dei prodotti

anche in magazzino
ELENA BOTTER

rovare abiti o scar-
pesenzaindossarli,
scegliereiprodotti
amagazzino diret-
tamente dauntotem, solle-
vare un’etichettae scoprire
lacomposizione del prodot-
to, sono tutti esempipossibi-
lidiinnovazione digitale ne-
glistore. E sono tuttiesempi
che si traducono in realta
quotidianada Kammi, nego-

bambino, nel quartiere di
Lambrate a Milano. Unapic-
colaimpresafamiliarechee
diventata una sorta di mo-
dello dinegozio digitalizza-

to. Un casoseguitoconinte-
resse datuttoil settore moda
abbigliamento.
Tuttiserviziperrendere mi-
gliorel’esperienzadiacqui-
sto nel punto vendita resi
possibilidal progetto Inova-
retail realizzato in collabo-
razione con Federmodaitalia

e Disignum Srl.
L’impresafamiliare Bottaz-

zo Sas di Bottazzo Federica,
chegestisceinegozi Kammi, ha
infatti deciso, fin dal 2015, di
provare a percorrere la strada
dell’innovazione, con risultati
significativi, grazie all’intuito
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del suo store manager, Marco
Sperati: «E stataunamia sfida.
Arrivo dal settore dell’illumino-
tecnica nella grande distribu-
zione e la sfida, poi vinta, era
quelladiportarel’innovazione
inuna realta pit piccola, fami-
liare e localizzata».

Cosi, quando Confcommercio
diffuse la possibilita di avere
finanziamentiperladigitalizza-
zione in store, la Bottazzo Sas
siefattaavantiinvestendoinun
progetto poi premiato allo
Smau nel 2017 come negozio
innovativo e da Confcommer-
cio,

Ma cosa succede da Kammi a
Lambrate? All’ingresso del ne-
gozio vengono rilevati tutti gli
accessi con un sistemadi rico-
noscimento facciale, che con-
sente di identificarelasolatipo-
logiadi cliente (uomo, donnao
bambino), raccogliendounin-
sieme di dati utili per mirate
operazioni di marketing, maan-
chestatistiche sugliingressiab-
binate alle condizioni meteoro-
logiche, alle fasce orarie.
«InostriiPad ciaggiornano in
tempo reale sull’andamentodei
quattro punti vendita con re-
portsugliincassiesugliingres-
si. Queste informazioni sono
utili anche per modulare, ad
esempio, gli orarideinostri di-
pendentiinmodo da concentra-
re la presenza nel tempo e nel
punto vendita pitt adeguato».
Sempre nello storedi Lambrate
sono a disposizione dei clienti
totem dai quali e possibile ac-
quistare prodotti non presenti
in negozio.

«Danoientrano moltiextraco-
munitariche,inprevisione del
rientroacasa, hannobisognodi
prodotti estivi, contrari alla sta-
gioneincorso. Conitotempos-
sono controllare se abbiamo
quello che serveloro, nellaloro
taglia, e acquistare direttamen-
teritirandoil prodotto alla cas-
sa.Ilnegozioinun attimosupe-
radigranlungai70 metriqua-
drati fisici».

Non basta, ¢’e anche lapossibili-
ta di avere informazioni sulla
composizione del prodottoe su-
glieventualiscontiapplicatial-
lostesso, semplicemente solle-
vando Detichetta del capo.
«Questo ci consente anche di
dare feedback ai fornitori sul
tassodiconversionedelle cam-
pagne sconto».

E per tuttii clienti, attraverso
Piscrizione alla newsletter del
sito, é attivoun sistemadi CRM
(customer relationship mana-
gement) con il quale vengono
inviate specifiche proposte ai
clientiin base alle proprie misu-
re e preferenze.

Le frontiere dell’innovazione
sono ancoraapertee abreve la
digitalizzazione sara portata
anche aglialtritre puntivendita
dell’impresa, saranno introdot-
televetrineintelligentiin grado
dirilevare passaggi e soste, arri-
verannoicameriniintelligenti
per provare, con la realta au-
mentata, senzaindossareicapi
e un sistema di rilevazione al-
Pinternodel puntovendita per
capire come simuovonoiclien-
ti.

Damarzo, poi, la Bottazzo Sas
sidoteraanchediun sistemadi
e-commerce: «Cisembragiusto
avere, oltre alla vetrina in-
ternet, unservizioa 360 gra-
diconlapossibilitadiacqui-
stareanche quandoil punto
vendita & chiuso”».
Ladigitalizzazionedel nego-
ziomilanese, che € stata svi-
luppataattraversolapiatta-
formaiNovaretail di Feder-
moda, hadato risultati tangi-
bili: gli ingressi nel punto
vendita sono aumentatidel
20%, il fatturato del 9%e del
5% lo scontrino medio.




