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Business-idea —»| * La finalita ¢ analizzare l'idea al fine di verificare la possibilita di attuare in maniera profittevole una strategia diretta
alla costruzione di un canale di vendita su Internet.

o Si valutano le potenzialitda di un progetto di e-commerce in relazione alla strategia/obiettivi, tenendo in
considerazione l'azienda, i prodotti e servizi e I'ambiente in cui opera con una particolare attenzione alla concorrenza.

Ricerca/analisi del mercato Target:
e Si verifica l'efficacia/'opportunita della strategia diretta
ad avviare il progetto di e-commerce.
e Si valuta l'esistenza di una adeguata massa critica di
domanda on-line per l'offerta dell'azienda anche in
relazione all'area di commercializzazione richiesta.

Analisi potenzialita di vendita:
Lo scopo ¢ valutare la compatibilita
dei prodotti/servizi ad essere venduti
attraverso Internet.

Si verifica che non esistano elementi
che ostacolino la vendita, la rendano
non onportuna. inefficace etc.

Analisi della concorrenza on-line:
Si attua una ricerca sul Web al fine di valutare
il livello, la forza le caratteristiche, 1 la
pericolosita etc. dei concorrenti sul Web.
Serve anche a valutare ¢ apprendere dai
competitor alternative di e-commerce efficaci

Business Plan >
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Verificata e valutata la convenienza economica in termini di fattibilita e di potenziale di mercato ¢ necessario redigere il
piano di attuazione scomponendo, analizzando, raccogliendo le necessarie informazioni per progettando tutti gli step
richiesti per 'efficace attuazione e lo sviluppo della strategia e del collegato progetto di e-commerce.

C-CoOmmerce

costruzione del canale
di vendita on-line

Programma strategico: R R . . . .

Una analisi interna ed di settore Piano di Marketing: Processo Operativo Financial plan

permette di  stabilire le linee Si fornisce un dato attendibile della Si identificano le attivitd coinvolte Si valutano:

d'azione, i valori e le leve dimensione del mercato potenziale target e nella gestione del canale di vendita - il fabbisogno finanziario

competitivi su cui focalizzare la delle vendite previste nelle fasi di sviluppo, e-commerce definendone in dettaglio - iricavi e costi attesi

comunicazione. valutando i fissando le componenti del progetto quali il le modalita operative di - 1 flussi di cassa attesi

rischi. le mir;ac ce ambientali sito e la sua visibilita, il portafoglio funzionamento e gestione del: - il break even point

estern’e, i fattori di forza e prodotti, gli ordini, i pagamenti, la consegna - ciclo dell'ordine e pagamento - 1 ritorni di sensitivita

debolezza e le risorse aziendali etc. - processo di logistica e spedizione (per effetto di variazioni delle
Sono necessarie competenze integrate di - sito- negozio virtuale variabili in gioco)
progettazione del sito e del negozio virtuale, - data base di accesso e marketing - scenari alternativi (per effetto
del sostegno con i differenti canali - canali promozionali e pubblicitari di variazioni nel mercato,
promozionali on -line e tradizionali etc.. prezzi, costi etc).
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START -UP Si attuano le linee progettuali, strategiche ed operative concordate nel business plan svolgendo in sintesi le seguenti attivita:

e Screening dei fornitori critici in relazione al progetto e-commerce (Internet service providers, Web Consultants, gestori
delle transazioni finanziarie, societa di distribuzione e logistica, agenzie promozionali e pubblicitarie, etc.

e Implementazione di un sistema di pianificazione e controllo del progetto e obiettivi diretto a contenerne costi e tempi.

e Management e verifica dei fornitori e degli standard qualitativi e di output richiesti.

e  Attivita di formazione e organizzazione del personale interno che gestira il sito -negozio virtuale e i suoi vari processi.
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La gestione del canale di vendita costruito con I'e-commerce puo essere gestito direttamente dalla azienda venditrice o, in un
OUTSOURCING || ottica di flessibilita e di risparmio in termini di costi, puo essere affidata ad una societa di gestione specializzata nella gestione
dei canale di vendita elettronici.

I vantaggi di una politica di outsourcing nell'e-commerce sono molteplici ed in particolare permette di valorizzare al meglio le
potenzialita di Internet in relazione alla offerta del venditore evitando ad esempio di dover utilizzare risorse interne, il
sostenimento di costi di formazione, cambiamenti nelle competenze e nei processi organizzativi interni, perdite di tempo etc.




