no shocco commerciale organico

con la strategia e l'organizzazio-

ne aziendale. E quanto consiplia
Stefano Burigat, ricercatore presso la
Facoltad di Scienze matematiche, fisiche
¢ naturali dell' Universitd di Udine, dove
tiene 1 corsi di Commercio Elettronicno e
sistemi mobili e wireless. La sua attiviti
Iﬂl THCETCRE E'i concenira ['I r:||1|:1;1.'! E]’['I ente si
problematiche legate all'interazione uo-
mo-macchina, in particolare nell"ambito
delle applicazioni e def servizi per dispo-
sitivi mobili.

Per gquali aziende & adatto il commercio elettro-
nico?

“Storicamente, i settori nei quali l'e-com-
meree si @ sviluppato pitt velocemente sono
slati 1 servizi, in particolare quelli turisric,
finanziari, dedl mercao del lavoro e della
cansulenza, incul il valore si basa essenzial-
memite sulla raccolta, limmagamzinamento
¢ lo scambio di informaziond. Tutte ativich
che risulta semplice ¢ naturale svolgere on
line, come anche la vendita di predott small
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ticket (elettronica di consumao, forniture per
ufficio, libri e musica, giocatioli, prodotti di-
gitali), in cui prezzi ridottd, le caratteristiche
standard e le dimensioni limitate dei prodot-
ti rendono meno rischioso e pill conveniente
Tacquistoon line. Al giorno d'oggi sinota, co
rruamscguee, v notevole diversificazione delle
categorie di prodotti vendute on line e non vi
& pitr settore che non sia interessato dal feno-
meno dell'e-commerce. Per quanto riguarda
il mercato italiarw, va rilevata la scarsa pre-
senza online, al conteario di altri Paesi eu-
ropei e degli Stati Uniti, di alcune categorie
merceclogiche di peso rilevante nellecono-
mia come Palimentare, | prodotti per la casa,
larredamento e il “fai da . Vi sono, inolire,
grandi possibilith per le aziende di beneficia-
e ded vantaggi del commercio elettronico in
ambito Business-to-Business, dove 1 costi di
gestione delle tnmsazioni seno elevati. In tal
caso, risultano facilitate le aziende che han-
noinvestito nelle teenologie dell'informazio-
ne e che gia utilizzano in modo significativo
sistemi elerrronic per la gestione degli ordi-
ni, della supply chain ¢ lo scambio di docu-
menti aziendali”.

Quali sono | principall errori da evitare?

“Larealizzazione di un’iniziativa di com-
mercio elettronico va attentamente piani-
ficata come una qualsiasi altra atriviey im-
prenditoriale. Nella storia dell’'e-commerce
molte imprese hanno sfruttato e basse
barnere all'ingresso, risperto al commercio
tradizionale, per entrare velocemente sul
mercato e tentare di acquisire il maggior
numerno possibile di clienti, indipendente-
mente dat costi sostenuli. Una tale sirategia
& stata spesso realizzata in modo inorga-
nico @ impulsivo, effetivando dispendiose
campagne marketing di massa, vendendo
prodotti e servizi sottocosto, puntando solo
al brand e non alla creazione di valore per i
clienti, sottovaluotando | costi ¢ la comples-
sita degli aspetti logistici e distributivi, Per
le ariende tradizionali, con una struttura e
un Business gia avviati, va inolire conside-
raro il rischio significativo che l'attivazione
diun canale online danneggiglialtri canali
di vendita e i rapporti con i business di part-
ner e fornileri’,
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NON C'E SETTORE CHE NON SIA

TOCCATO DALL'E-COMMERCE, MA PER TRARRE BENEFICI
SERVE CHE L'AZIENDA PARLI CON UNA SOLA VOCE

Come si posseno cogliere al meglio i vantaggi di
questo canale distributiva?

“Leimprese che pit hanno saputo trarre
benefici dall’'e-commerce sono quelle che
hanno implementato una strategia di svi-
luppo organica, definendo il proprio mo-
dello di business nell'ottica del ragginngt-
mento del profitto attraverso la creazione
di valore per i clienti & il contrallo dei costi
di acquisizione dei clienli. Da questo pun-
to di vista, le imprese che meglio possono
sviluppare iniziative di e-commerce di
successo sono quelle che possono combi-
nare un business tradizionale ¢ unartivita
on line, sfruttando il proprio sistema fi-
nanziario, marketing, legale e produttive
per fornire un servizio muliicanale inte-
grato che parli con una sola voce™,

Quali sono | miglior strumenti di marketing per
un sito di e-commerce?

“Mai come oggi le aziende hanno a di
sposizione diversi strumenti per coma-
nicare con il consumatore, creare hrand
¢ indirizzare gli acquirenti online verso il
proprio sito. Accania alla promozione sui
mediatradizionals, strumenti online come
banner, e-mail, pubblicita sui motori di
ricerca, social media possono essere uli-
lizzat dalle aziende per proporre i propri
messaggi. 1l budger delle aziende per il
marketing online sta crescendo sempre
pitt e ha superato in certd casi il budget de-
dicato al marketing radizionale. Cid non
significa che gli stramenti tradizionali,
come televisione, radio e carta stampata,
non siano utili. Anzi, sta diventando sem-
pre pia chiaro che una combinazione di
comunicaziont on line ooff line & il meodo
pii efficace per promuovere il proprio sito.
Tra gli strumenti online stanno crescendo
malio le tecniche di posizionamento e la
pubblicita sui motord di ricerca, il marke-
ting video e, recentemente, la promozione
tramite social media, mentre stanno per-
dendo efficacia, pur essendo ancora molio
utilizeati, la pubblicith tramite banner, a
causa della sempre minore sensibilic de-
gli tenti alla loro presenea, e la promozio-
ne via e-mail, a causa del fenomeno dello
spamming
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