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E-commerce B2B
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Alcuni dei principali benefici e costi dell’e-commerce

•Acquisizione nuovi clienti, nuovi ordini e nuovi lead

• Fidelizzazione e sviluppo dei clienti attuali

• Sviluppo di nuovi servizi

• Sviluppo di nuovi segmenti di clienti e nuovi

mercati geografici

•Riduzione dei costi di gestione degli ordini (order-

to-cash)

• Sviluppo del valore del Brand

•Nuovo ruolo alla rete di vendita tradizionale

•…

Possibili obiettivi e benefici dell’e-commerce
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I nuovi Clienti nel B2B

• Forte attese dai canali on line dei propri

fornitori: essere autonomi nel fare ordini,

consultare prodotti, configurare ipotesi di

acquisto,..

•Accesso a un’offerta illimitata grazie all’e-

commerce e ai grandi marketplace B2B

• Facilità nel confrontare prezzi

•Accesso a contenuti generati da altri Clienti

professionali
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I migliori modelli e i trend dell’e-commerce B2B: offrire un’esperienza di 
acquisto come nel B2C, ma con anche le funzionalità tipiche del B2B



pag. 5Netcomm, 2018 - Riproduzione vietata

Alcune caratteristiche dei nuovi modelli B2B

• Sviluppo di nuovi servizi grazie all’on-line

• Sviluppo di nuovi sistemi logistici veloci

•Utilizzo delle mobile App per gestire i processi

distribuiti, quali le vendite, l’assistenza tecnica,

i rapporti con i partner commerciali

• I grossisti e i distributori diventano piattaforme

di servizi, contenuti e prodotti

•Tutti i canali sono integrati (rete di vendita,

customer care, e-commerce,…) e i clienti

accedono secondo le loro preferenze e orari

•…
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MARKET PLACES

ON LINE DISTRIBUTOR

DIRECT SELLER

SPECIALIZED NON SPECIALIZED

I nuovi modelli nel B2B e il ruolo dei marketplace

I confini tradizionali tra i modelli di business sfumano 

I confini geografici sfumano

Nuovi attori focalizzati sui canali digitali

Entrata nel B2B da parte dei grandi marketplace B2C
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I passi fondamentali per lo sviluppo di un progetto e-commerce

• Formazione del personale interno e attivazione di tutte le

funzioni aziendali

• Project management, con definizione tempistiche e

responsabilità

• Ricerca e selezione dei partner tecnologici e sviluppo della

piattaforma

• Ideazione e produzione dei contenuti digitali

• Progettazione e implementazione dei servizi di consegna

• Ricerca e selezione dei partner per i servizi di pagamento e

spedizione

• Definizione del piano di web marketing
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Il Consorzio Netcomm In sintesi


