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Niente crisi per lamoda online

Il Ceo di Yoox, Marchetti: «Le vendite.
di dicembre sono cresciute del 70%»
Confermato lo sbarco in Borsa per il 2009

di Giulia Crivelli

9 & chi & contento perché
C riuscira a vendere co-

me l'anno scorso. Poi
c’e chi-e probabilmente sitrat-
ta della maggioranza dei nego-
zianti - per questa stagione na-
talizia dovra fare i conti con un
calo a due cifre delle vendite.
Ma tutto questo accade nel
mondo reale, perché in quello
virtuale le cose vanno, forse
stranamente, molto meglio. Il
pit felice di tutti i retailer onli-
ne & Federico Marchetti, fonda-

grande negozio diabbigliamen-
to, accessori e oggetti di design
inEuropa, consmilioni diuten-
tiunicial mese.

«Innovembre le vendite lor-
de consolidate sono cresciute
del 40% rispetto a novembre
2007. Ancora meglio & andata
durantelaprimasettimanadidi-
cembre, quella che gli america-
ni chiamano cyber week, in cui

tradizionalmente inizialo shop-
ping online dedicato al Natale -
spiega Marchetti -. Le vendite
di Yoox sono cresciute del 70%

nadell’anno scorso».

. Congquestirisultati, Marchet-
tinon ha paura di confermare i
risultati messi a budget nel no-
vembre 2007: «Nonostante la
crisifinanziarianon abbiamori-
toccato le previsioni di ricavi
cheavevamo presentatoal con-
siglio di amministrazione oltre
un anno fa. Pensiamo quindi di
chiudere il 2008 con un fattura-
to lordo di 130 milioni di euro,
pari a una crescita di oltre il
40% rispetto ai 90,8 milioni del

tore e Ceo di Yoox.com, il pilt

circarispettoallastessasettima-.

2007».Inotto anni divita, Yoox
ediventatoleaderin Europanel-
la vendita online di abbiglia-
mento e accessori dei maggiori
brand italiani e stranierie daun
anno e mezzo offre una vasta
gammadiprodottididesign, de-
stinata a diventare sempre piit
grande. «Malaverasorpresade-
gli ultimi mesi & venuta dai gio-
ielli: abbiamo messo online le
creazioni di 17 giovani desi-
gner, oltre a pezzi vintage che
abbiamo trovato girando per
mercatie case d’asta, soprattut-
to negli Stati Uniti - racconta
Marchetti -. Dalle meta di no-
vembre abbiamo avuto un sell
out del 50%, che ha sorpreso

-persino noi, anche perché inal-

cuni casiiprezzinon sono esat-
tamente bassi. Sono, appunto,
prezzi da gioielli». Ma qual & il
segreto? Perché la gente com-
pramenoneinegoziverieinve-
cenon tradisce internet?
«Quando sono arrivati i dati
dinovembre, siamostatiiprimi
a stupirci. Ma fino a un certo
punto - risponde Marchetti —.
Credo che la crisi finanziaria
che stasconvolgendo le econo-
mie e le societa di tutto il mon-
do avra anche effetti positivi.
Portera per forza importanti
cambiamenti, come tutti gli
eventi traumatici. E i cambia-
mentisono sempre positivi».
Di quali cambiamenti stiamo
parlando e perché Yoox do-
vrebbe trarne vantaggi? «Pren-
diamo il nostro settore, il retail:
credo che le aziende dovranno
ripensare il ruolo del cliente,
che forse hanno un po’ perso di
vista, pensando di poter vende-
re solo grazie al marketing o

sull’onda di una moda o di una
tendenza. Non sara piu cosi e
noipartiamo avvantaggiati. Ab-
biamo sempre offerto unagam-
maamplissimadimarchi, facen-
do una selezione accurata tra
brand di tendenza e nomi stori-
ci del made in Italy, tra marchi
emergenti, magari anche stra-
nieri, e accessori sfiziosi. I no-
stri prezzi sono sempre stati
convemnienti. All'inizio, sempli-
ficando, ci chiamavano "outlet
on line". In otto anni abbiamo
continuato a migliorare i servi-
zieainvestireintecnologia, ma
soprattutto sulle persone».
Oggi Yooxhaoltre 200 dipen-
denti, 40 di loro lavorano solo
sulla parte strettamente tecno-
logicae sviluppano molte novi-
ta software all'interno: «A vol-
te collaboriamo con colossi co-
me Microsoft, ma vogliamo te-
nerci il know how tecnologico,
non appaltarlo all’esterno. Per-
ché solo noi conosciamo i no-
stri clienti e le loro esigenze e
solonoipossiamo trovare le so-
luzioniai problemi che cisotto-
pongono». E la Borsa? «Nel
maggio di quest’anno annun-
ciammo ufficialmente il proget-
to di quotazione. Non abbiamo
cambiato idea, anzi - risponde
sicuro Marchetti-. Abbiamo la
shortlist peril global coordina-
toretragennaioe febbraiodire-
mo chi abbiamo scelto. L'unica
cosa che potrebbe cambiare &
Peffettiva data dell'Ipo: forse
non sara nel primo semestre
2009, ma nel secondo. In ogni
casoentrolafinedell’anno. Sia-

mo pronti e non ¢’¢ ragione di

rimandare oltre.
giulia.crivelli@ilsole24ore.com
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Ilsito di Yoox (qui sopra,
'homepage con le offerte peril
Natale) ha 5 milioni di utential
mese. ’Europa assorbe il 50%
delle vendite, i primi tre mercati
sono Italia, Francia e Spagna. A
sinistra, Federico Marchetti,
fondatore e Ceo di Yoox.
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«Powered by Yoox»

« Dal2006, il gruppo Yoox
progettae gestisce i negozionline
dialcunidei principali brand della
moda, che puntano a offrire sul
web la stessa collezione
disponibile nei monomarca.

« Inegozi «powered by Yoox»

Uniti); www.cpcompany.come
www.stoneisland.com (da marzo
2008in Unione europea, Stati
Unitie Giappone);
www.valentino.com (daaprile
2008 negli Stati Uniti);
www.misssixty.come
www.energie.it(da settembre

sonoattualmente dieci: 2008 in Unione europea e Stati
www.marni.com (dasettembre Uniti); www.emiliopucci.com (da
2006in Unione europea, Stati novembre2008in Unione
Unitie Giappone); Stati Unitie Giapp
www.emporioarmani.com (da www.costumenational.com (da
agosto2007 negliStati Unitieda : settembre 2008 in Unione
giugno2008 nella Ue); pea, Stati Uniti e Giappone)
www.diesel.com (danovembre « Nel2009il gruppo Yoox

2007 nell’Unione europeae Stati

progettera altri otto online store




