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Che cos’è l’E-commerce

Il Commercio Elettronico consiste nello svolgimento di attività commerciali e di transazioni per via elettronica e comprende attività diverse quali: la commercializzazione di beni e servizi; la distribuzione on-line di contenuti digitali e operazioni finanziarie.

Il Commercio Elettronico non si esaurisce nella semplice conduzione della transazione ma può anche abbracciare le altre fasi che riguardano un rapporto commerciale: come la fase di ricerca ed individuazione dell'interlocutore/partner, la trattativa e la negoziazione, gli adempimenti e le scritture formali fino ai pagamenti e la consegna fisica o elettronica del bene/servizio acquistato o venduto.

Le prime forme di Commercio Elettronico sono state sviluppate, ormai da diversi anni, il più delle volte su reti chiuse di tipo “proprietario” e con procedure telematiche basate sulle tecniche EDI (Electronic Data Interchange) tra grandi imprese i loro clienti e fornitori diretti (vi sono numerosi esempi di applicazioni essenzialmente di tipo EDI come il sistema ODETTE nel settore automobilistico, EDIVIN in quello vitivinicolo e degli alcolici, EDITEX in quello tessile, ECR (Efficient Consumer Response) in campo commerciale e molti altri sia a livello nazionale che europeo).

Negli ultimi anni gli sviluppi delle tecnologie dell’informazione e della comunicazione e la crescita esponenziale di Internet hanno contribuito ad una accelerazione della diffusione dell’uso di tecniche di commercio in rete telematica e portando ad una affermazione del Commercio Elettronico su scala globale e su reti aperte.

Dal punto di vista della "filiera" commerciale, il Commercio Elettronico può riguardare tutte le fasi e le transazioni di tipo informativo, documentale, contrattuale, fino alla regolazione finanziaria del rapporto, con l'esclusione della consegna fisica dei beni materiali trattati, che può essere definita Commercio Elettronico "indiretto". Se tali consegne comprendono anche la consegna on-line di beni e servizi immateriali (software, prodotti di editoria elettronica, video, servizi informativi, ecc.), parleremo di Commercio Elettronico "diretto". 

La crescente diffusione del Commercio Elettronico e del relativo mercato comportano la nascita di imprese ed attività di nuova concezione, spesso con funzioni di tipo "virtuale" gestite secondo modalità innovative rese possibili dall'uso di Internet, e tutta una serie di servizi e di intermediazione a valore aggiunto che comportano a loro volta l'affermarsi di nuovi operatori e nuove professionalità. Di fatto, si può parlare di nuove forme di commercio tra privati.

Utilizzando standard di comunicazione e tecnologie digitali, il commercio elettronico facilita l’acquisto e la vendita di beni e servizi e il trasferimento di fondi. Inoltre permette gli approvigionamenti, la gestione degli ordini, la produzione, il marketing, le vendite e la distribuzione all’interno di una azienda o tra aziende diverse.

Sviluppo dell’E-commerce
Attualmente il Commercio Elettronico è allo stato emergente, limitato per lo più alle vendite dirette al consumatore, che è in forte aumento, mentre le transazioni tra aziende sono solo in fase di prima sperimentazione.

Le aziende sono presenti su Internet per la maggior parte con siti di esposizione, non di vendita. Una sorta di expo virtuale permanente con poco più che la pubblicità, il primo contatto ed il marketing. Questo tipo di utilizzo è indicato dai più attendibili rapporti come il primo e più probabile utilizzo di Internet da parte della stragrande maggioranza di aziende.

Due altri aspetti vanno considerati in relazione allo sviluppo del Commercio Elettronico e alle ricadute sul sistema economico:

· le applicazioni di Commercio Elettronico portano ad incidere, più in generale, sul livello di sviluppo nell’uso delle tecnologie IT da parte delle imprese che ne fanno uso: si pone, infatti, il problema dell’integrazione con i mondi “legacy” dell’informatica aziendale e, quindi, del suo ammodernamento, e si offre la possibilità di affrontare il problema dell’automazione dell’intera “delivery chain” dell’impresa, con la conseguente possibilità di recuperare efficienza e liberare risorse per attività a più alto valore aggiunto;

· vi è un’ampia fascia di imprese, soprattutto medio/piccole, che si mostrano interessate ma “indecise” di fronte all’utilizzo del Commercio Elettronico, anche tra quelle (molte) non ancora automatizzate.

Cambiano i modi fare business

L’introduzione di Internet nella vita quotidiana e non solo, comporta dei notevoli cambiamenti nel modo di comunicare tra le persone. Questi cambiamenti tendono infine a riversarsi anche sulla maniera di fare acquisti.

Sotto quest’ottica le aziende si trovano di fronte un nuovo panorama, che fino a pochi anni fa sembrava fantascienza, che da qui a pochi anni cambierà in maniera radicale le modalità di fare business.

Questi nuovi modelli di business tendono a modificare in maniera rivoluzionaria le relazioni tra clienti, fornitori e business partners definendo delle nuove regole.

Oramai non esistono più limiti né temporali né geografici.

Così le compagnie si trovano di fronte fantastiche possibilità di sbocco per i propri mercati.

Ogni compagnia deve però affrontare i cambiamenti presentati da Internet e domandarsi come può sfruttare fino in fondo tali opportunità. 

Per poter entrare nella new- economy, quello che deve fare l’azienda è di reingegnerizzare i processi per gli approvigionamenti e vendita.

Per competere in Internet i sistemi business delle compagnia devono inserire un middle tier tra componenti business web-based e i sistemi business backoffice, per fare i modo che questi ultimi due possano integrarsi tra di loro in maniera indolore.

Ogni compagnia deve poter essere in grado di fornire gli stessi livelli di servizi, di sensibilità, di velocità delle spedizioni ai nuovi clienti Internet come hai tradizionali clienti.

Il fatto di presentarsi su Internet implica comunque la preparazione sia del personale che del software pianificando una strategia per Internet ad hoc.

Il commercio elettronico ha profondamente codificato il modo di fare business come lo si conosceva 5-10 anni fa.

Il comprare e vendere in su Internet è la tendenza del futuro.

Alcune compagnia entrate in Internet hanno dimostrato un aumento delle vendite dal 10% al 20% abbattendo i costi del 20%-45%, riducendo anche le infrastrutture richieste.

Il commercio elettronico e proiettato a cresce di circa 500 bilioni di dollari nel 2002

Sfruttare al massimo Internet: dalla semplice presenza sul Web all’E-commerce

La promessa di Internet di aprire nuovi mercati e potenziali compratori abbatte in maniera drastica i costi e crea nuove relazioni, forti e durature, con il cliente.

Infatti compagnie di ogni grandezza e di ogni ramo si aspettano grandi cose dalla creazione di nuovi canali di vendita.

Molte sono le compagnie che credono in Internet e nelle opportunità che essa offre e quindi notevoli sono gli investimenti che vengono effettuati.

Ovviamente tutti questi grandi investimenti, non vanno a buon fine se in un progetto di commercio elettronico non vi è anche la ridefinizione dei processi di business e la messa a fuoco delle richieste del nuovo e-customer.

Infatti i nuovi clienti si aspettano soluzioni di commercio elettronico molto semplici ed user-friendly, si attendono che i loro ordini vengano evasi in maniera efficiente e cercano sistemi sicuri quando vanno a fare i propri acquisti su Internet.

Spesso i clienti si trovano scoraggiati da lunghe procedure per il check-out  o da interfacce poco autoesplicative; in questi casi il problema dipende da un interfacciamento non adeguato della compagnia tra l’Internet Shop e il sistema business dell’azienda.

Comunque parlare di commercio elettronico in una azienda offre notevoli possibilità e vantaggi:

· Uno shop presente 24 ore su 24, 7 giorni su 7 in tutto il mondo

· Processi di vendita molto rapidi grazie a processi automatizzati

· Bassi costi del personale grazie alla riduzione di richieste da parte del cliente

· I clienti possono effettuare i loro acquisti in maniera mirata e veloce

· Maggiore soddisfazione da parte del cliente grazie ai migliori servizi che può utilizzare

· Aumento delle vendite grazie a nuovi clienti


Nel breve spazio di uno, due o, al massimo, tre anni, tutte le stime prevedono una diffusione straordinaria delle transazioni su rete. 

La moltiplicazione di siti Web aperti da imprese ed organizzazioni pubbliche e private è guidata dalla volontà di utilizzare la rete come un canale di comunicazione, promozione e miglioramento dell’immagine mentre il Commercio Elettronico è visto ancora con significativo scetticismo. 

C’è comunque chiaramente una barriera invisibile fra la decisione di "essere presenti" sul Web a fini promozionali, e la decisione di “agire” sul Web in termini di Commercio Elettronico. Questa barriera è costituita dalla non chiara percezione dei possibili benefici derivanti dal Commercio Elettronico, dall’immaturità delle tecnologie-modalità operative che ne permettono l’implementazione, e dal fatto che integrare Internet nelle attività di distribuzione e vendita richiede una ristrutturazione strategica e organizzativa molto più impegnativa del semplice utilizzo del Web come un altro canale di comunicazione. Il decollo del Commercio Elettronico dipende dalla capacità delle imprese e organizzazioni di compiere questo salto di qualità nell’uso di Internet e della rete.

Alcuni vantaggi per le aziende ed i consumatori

Aziende

Per quanto riguarda l'analisi costi-benefici per il marketing d'azienda, si rileva un certo numero di fattori di costo che potrebbero essere ridotti con una decisa azione di incentivazione del Commercio Elettronico:

· i costi di produzione e di distribuzione del materiale informativo alla clientela;

· i costi di intermediazione, grazie ad una più efficace catena distributiva;

· la possibilità di mirare l'offerta su segmenti di utenza ben identificati ed interessati al prodotto od al servizio proposto;

· il controllo analitico del ritorno degli investimenti promozionali, misurando il volume delle transazioni commerciali e delle richieste di accesso al sito;

· il miglioramento della customer care e dialogo con il consumatore;

· lo sviluppo del mercato potenziale e del campione di utenza.

Consumatori

I vantaggi derivanti al consumatore da un accentuato sviluppo del Commercio Elettronico, essi possono essere identificati come segue:

· possibilità di ottenere informazioni dettagliate sui prodotti o sui servizi richiesti;

· possibilità di comparare rapidamente le offerte di fornitori diversi;

· risparmio sui costi di acquisto;

· risparmi sui costi di comunicazione con il fornitore;

· risparmio di tempo.

Caratteristiche di un ecommerce di successo

Le soluzioni di commercio elettronico possono solamente essere di successo se il venditore le gestisce in modo tale di offrire ai propri clienti vantaggi addizionali, rispetto a quelli tradizionali.

Nell’era del E-commerce raggiungere un livello competitivo significa offrire molto di più che il semplice shopping cart.

Se una soluzione per il commercio elettronico ha successo, i clienti devono sentirsi soddisfatti dall’utilizzo del e-shopping.

Alcune caratteristische che possono soddisfare un generico e-customer sono:

· Un veloce motore di ricerca tra i prodotti

· Un’interfaccia intuitiva

· Informazioni comprensibili sul prodotto

· Prodotti personalizzabili

· Aggiornamento accurato sia delle informazioni che dei prezzi

· Informazioni reali sulla disponibilità dei prodotti

· Procedure per effettuare l’ordine semplici e veloci

· Possibilità di vedere lo stato dell’ordine

· Consegne veloci

Possiamo quindi dire che il successo di una soluzione per il commercio elettronico è caratterizzata essenzialmente da strategie  il cui obiettivo finale è quello di soddisfare il cliente.

Pagamenti e transazioni bancarie per via telematica

L'utilizzo della moneta elettronica nelle transazioni telematiche incontra attualmente notevoli limitazioni, che ne ostacolano la diffusione, dovute ad una serie di fattori tra i quali:

· la scarsa (se non pressoché inesistente) informazione sui sistemi di protezione dei dati relativi ai mezzi telematici di pagamento (carte di credito);

· la correttezza dei pagamenti (accrediti e addebiti);

· la resistenza interna da parte del personale degli istituti di credito

· il costo delle relative operazioni di banca e del sistema di protezione dei dati.

Anche i servizi di tipo phone banking ed home banking offerti da diverse banche, che si possono considerare come un primo approccio dell’utenza nei confronti di forme evolute dei canali tradizionali, stentano a decollare e dimostrano un interesse del tutto marginale da parte della clientela, nonostante le notevoli potenzialità offerte dai nuovi servizi. Il vantaggio di operare tramite canali virtuali è evidente: il phone banking permette un dimezzamento dei costi delle transazioni effettuate allo sportello mentre l'Internet Banking attesta l'indicatore di costo a circa un centesimo dello stesso indicatore per lo sportello tradizionale.

Una volta definito il sistema di regole che renderanno utilizzabili, dal punto di vista operativo, la firma digitale e il documento informatico (consentendo di implementare funzioni di autenticazione, riservatezza, integrità dei dati, non ripudio) gli istituti di credito potranno fornire alla propria clientela (imprese e privati), già integrata nelle applicazioni di home e Internet banking, adeguati sistemi di sicurezza.

In pratica oltre alla diffusione di tecnologie hardware e software destinate alla protezione dei sistemi informatici degli operatori bancari e finanziari (basati su sistemi firewall), sarà necessario elaborare una normativa semplice ed essenziale per la sicurezza e la riservatezza delle transazioni finanziarie on-line, che tenga conto sia delle soluzioni basate sulla criptazione, per la firma e la carta di credito, sia di soluzioni come lo standard SET (Secure Electronic Transactions) sviluppato da VISA e Mastercard, SSL (Secure Socket Layer: standard di mercato per la comunicazione sicura tra un client ed un server), o di sistemi come Digicash, Cibercash o di “borsellino elettronico”.

Due modi di fare e-commerce

L’impegno di aziende che sviluppano software ERP, come SAP, per un efficiente business basato su Internet appare evidente ai giorni nostri molto evidente. Gli scenari applicativi Internet che vengono a crearsi possono essere divisi in due grandi gruppi: 

· business-to-consumer (B2C) 

· business-to-business (B2B)

business-to-consumer

In una relazione business-to-cosumer, il potenziale cliente utilizza un browser web per accedere al sistema aziendale e visionare un catalogo, immettere un ordine o fare una richiesta su un prodotto o un servizio. Le applicazioni business-to-consumer, che fanno uso di Internet, offrono il vantaggio di fornire prodotti e servizi a clienti in tutto il mondo. I possibili scenari applicativi sono:

· immissioni ordini per prodotti variabili (es. ordinazioni in linea)

· corrispondenza elettronica (es. promemoria automatizzata su Internet)

· richieste interattive (es. stato delle fatture o degli ordini dei clienti)

· opportunità di impiego (es. assunzione dirette tramite Internet)

· la consegna a domicilio attraverso accordi con operatori logistici.

business-to-business

Nelle relazioni business-to-business, sistemi integrati possono interagire utilizzando emergenti standard aperti per transazioni commerciali. Questa modalità di business modifica in maniera radicale le politiche utilizzate in B2C, in quanto l’obiettivo dell’azienda non è più vendere all’utente finale, ma creare un mercato elettronico con altre aziende. Molte sono le difficoltà che incontriamo, quali ad esempio:

· ordini e vendite.

· Spedizioni

· Pagamenti (importi molto alti)

· Approvigionamenti

In pratica la grande difficoltà e di non poter prevedere i nuovi clienti che possono arrivare da Internet, e quindi di non poter soddisfare tutti gli ordini che arrivano.

Applicazioni potenziali, come i sistemi SAP R/3, creano un mercato elettronico che facilità il coordinamento business-to-business, includendo la sincronia delle richieste d’acquisto e di ordini di vendita attraverso transazioni comuni. I possibili scenari a cui un’azienda va incontro sono:

· Kanban (controllo e riapprovigionamento degli stock di prodotto)

· Richieste speciali di magazzino (richieste in linea per approvigioni, contratti)

· Trasferimenti dati bancari (on-line banking, possibilità di scambiare informazioni bancarie di conto corrente e di tenuta libri attraverso Internet supportando standard di diversi paesi)
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