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Alibaba: la tassa sui pacchi?
Non ci causera alcun danno,

siamo la porta ai mercati globali
[l presidente Zhang: «Nel 2025 gli ordini in Italia cresciuti del 68%>

Lintervista

di Paola De Carolis

LONDRA Tra le luci dei gratta-
cieli di Canary Wharf, I'imma-
gine di un futuro fatto di solu-
zioni globali e una grande
scommessa sull’intelligenza
artificiale. CoCreate, un con-
vegno organizzato e sponso-
rizzato da Alibaba, per la pri-
ma volta sbarca in Europa con
una tappa a Londra che ha vi-
sto circa 2.000 partecipanti e
«grande curiosita per le nuo-
ve tecnologie»: un bilancio
positivo per Kuo Zhang, presi-
dente di Alibaba.com oggi tra
le principali piattaforme
mondiali per I'e-commerce
interaziendale. «Sono venuti
tanti fornitori dall’Asia che
non credevano di trovare in
Europa una comunita cosi en-
tusiasta», spiega Zheng al
Corriere.

La preoccupa l'atteggia-
mento ostile degli Usa?

«Per ora no. E un mercato
per noi in crescita».

Ela tassa sui pacchi con va-
lore inferiore ai 150 euro?

«I nostri valgono in media
3.000, quindi non direi».

Quali gli strumenti per il
successo delle pmi?

«Secondo me sono tre.
L'utilizzo dell’intelligenza ar-
tificiale, un legame forte con
la rete di fornitura globale e
I’abilita di imparare dalle
esperienze altrui. I’Al puo eli-
minare diversi ostacoli per le
pmi europee, dove in ogni Pa-
ese ci sono lingue e sistemi
bancari diversi, e puo essere
molto utile nella creazione di
un prodotto e la scelta delle
sue caratteristiche. Con il
commercio tradizionale que-
sto € un processo che puo im-
piegare molto tempo e risor-
se. Con I'intelligenza artificia-
le, puoi chiedere a un agente
virtuale di generare questo ti-
po di ricerche in pochissimo

tempo. E un cambiamento
enorme».

Anche per Alibaba.com,
che negli ultimi anni ha pun-
tato moltissimo sull'TA.

«Abbiamo un prodotto, Ac-
cio, che é stato il primo moto-
re di ricerca di Al per il B2B.
Oggi ha circa tre milioni di
utenti attivi al mese. Lo abbia-
mo migliorato con versione
AT mode. Faccio un esempio.
Una piccola impresa puo dare
al sistema la fotografia di un
bicchiere e dire che tipo di
cambiamenti vorrebbe ap-
portare e in che mercato lo
vorrebbe vendere. Accio puo
fare una ricerca approfondita
sulla concorrenza e identifi-
care le opportunita, puo for-
nire idee su come realizzare il
prodotto e, attraverso il data-
base di Alibaba, trovare chi
puo produrre ogni compo-
nente».

Qual & I'impatto dell'IA sul-
la nostra vita, secondo lei?

«Le faccio I'esempio di mio
figlio, che ha 13 anni. E cre-
sciuto con I'TA. Per lui & come
una calcolatrice, uno stru-
mento che non puo ignorare.
Gli ho insegnato a program-
mare usando Python. In un
giorno, ha realizzato un gioco
usando I'AlL Io ho studiato per
tanti anni scienze informati-
che, provengo da quell’'am-
biente. Non avrei potuto crea-
re un gioco del genere prima
del terzo anno di universita.
L’intelligenza artificiale sta
cambiando il modo in cui im-
pariamo le lingue e risolvia-
mo i problemi. E un modo di
evitare mansioni ripetitive e
ritagliare pill tempo per cose
che solo noi possiamo fare,
come il contatto con le perso-
ne. Questo ¢ il nostro valore
aggiunto, trovare nuove op-
portunita per ogni cliente».

L’Al ci sta togliendo alcune
capacita e passatempi, come
lalettura di un libro?

«Puo lasciarci piu tempo
per fare quello che vogliamo.
Sicuramente quando abbia-

mo cominciato a usare la cal-
colatrice o il computer abbia-
mo sacrificato I'abilita di con-
tare mentalmente o scrivere a
mano. Al momento credo che
I’Al sia sulla strada giusta.

In Italia Alibaba.com sta
crescendo moltissimo.

«Nei primi nove mesi del
2025 C’é stata una crescita di
utenze del 98% e di ordinazio-
ni del 68%. Credo che le ragio-
ni siano due. Abbiamo stru-
menti che ci permettono di
adattare un prodotto a un
mercato o servizio specifico, e
in secondo luogo I'AL La vera
crescita comungue € nella nu-
mero di piccole imprese che
possono partecipare al com-
mercio globale, senza piu
problemi di lingua o fornitu-
ra. Un terzo delle esportazioni
italiane alla Cina passa attra-
verso Alibaba.com. In Cina il
Made in Italy piace moltissi-
mo. Ho addosso un paio di
scarpe italiane che ho com-
prato durante la mia ultima
visita da voi...».

In un negozio vero, lei che &
il re dell’e-commerce?

«A volte mi capita. L'ultima
volta che sono venuto in Gran
Bretagna, avevo dimenticato
la cintura. Sono dovuto anda-
re a comprarla di personax».

Cosa potrebbe fare il Made
in Italy per migliorare le sue
prestazioni internazionali?

«Il Made in Italy &€ un brand
globale che piace a tutti. Piace
lo stile, piace la qualita. E un
successo. Per noi sono impor-
tanti le PML Crediamo che si-
ano la spina dorsale dell'eco-
nomia. Se devo dare un consi-
glio & di utilizzare le giuste
tecnologie e, il pill possibile,
la catena di approvvigiona-
mento e di distribuzione glo-
bale. Made in Italy non signi-
fica per forza che tutto debba
essere fatto in Italia. Ci sono
molti materiali sostenibili,
anche nell'imballaggio, ad
esempio, a disposizione in al-
tri Paesi».
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L'Al puo
climinare
diversi
ostacoli per
le pmi
europee,
dove in ogni
Paese ci
SONo Iinguc
e sistemi
bancari
diversi, e
puo essere
molto ulile
nella
creazione di
un prodotto

La tecno-

logia sta

cambiando

ilmodo di

imparare

le lingue e

risolvere

i problemi

LEvitiamo

mansioni
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lempo

per cose

che solo no

0ssiamo
are

Kuo Zhang e il
presidente di
Alibaba.com, la
piattaforma
B2B di Alibaba,
oggitrale
principali
piattaforme
dell'e-
commerce

internazionale.
Alibaba e stata
fondata da Jack
Ma (occidenta-
lizzazione del
nome cinese
Ma Yun) nel
1999
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