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L’e-business rivoluziona il modo di fare impresa, sfruttando le tecnologie digitali per migliorare
l’efficienza, ridurre i costi e creare nuove opportunità di mercato. Scopri le differenze con l’e-
commerce, i principali modelli di business e le strategie per avviare con successo un’attività
digitale.

E-business: strategie digitali per il successo aziendale

L’e-business, abbreviazione di "electronic business", si

riferisce all'uso delle tecnologie digitali, in particolare

di Internet, per condurre le attività aziendali.

Secondo Chaffey (2015), l’e-business include tutte le

applicazioni digitali che supportano il processo di

gestione aziendale, dalla vendita di prodotti e servizi

alla gestione delle relazioni con i clienti e i fornitori.

Questo approccio mira a migliorare l'efficienza

operativa, ottimizzare i costi e creare nuove opportunità

di mercato. È importante distinguere l’e-business

dall’e-commerce, poiché i due concetti non sono sinonimi. L’e-commerce rappresenta solo una

parte dell’e-business e si concentra specificamente sulla compravendita di beni e servizi online.

L’e-business, invece, comprende un insieme più ampio di attività che includono anche la gestione delle

operazioni aziendali, la collaborazione con partner commerciali tramite tecnologie digitali e l’uso di

strumenti per migliorare i processi interni. Ad esempio, un sistema di gestione della supply chain che

utilizza piattaforme digitali per coordinare ordini e consegne è parte integrante dell’e-business ma non

dell’e-commerce. L'e-business ha trasformato radicalmente il modo in cui le aziende operano. Non si

tratta semplicemente di digitalizzare processi tradizionali, ma di sfruttare il potenziale della tecnologia
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per ridefinire i modelli di business esistenti e crearne di nuovi. La pandemia di COVID-19 ha

ulteriormente accelerato questa transizione, portando molte aziende a investire pesantemente nel

digitale per sopravvivere e prosperare.

Questo articolo cerca di definire un’impresa e-business e come avviarla e si sofferma su come i

commercialisti possono affiancare l’imprenditore in questa fase di trasformazione digitale.

Introduzione ai modelli di impresa e-business

Un modello di e-business descrive come un'azienda utilizza le tecnologie digitali per generare

valore, interagire con i clienti e ottimizzare i processi aziendali. I modelli di e-business

rappresentano una struttura di riferimento per capire come le aziende possono sfruttare il digitale per

migliorare le loro attività. Essi variano in base al tipo di transazione e ai soggetti coinvolti, come imprese,

consumatori e fornitori. Ad esempio, un negozio online che vende direttamente al consumatore segue un

modello Business-to-Consumer (B2C), mentre un'azienda che fornisce componenti a un'altra impresa

utilizza il modello Business-to-Business (B2B). Esistono anche modelli meno comuni, come il Consumer-

to-Business (C2B), in cui il consumatore offre un valore alle aziende, e il Consumer-to-Consumer (C2C),

che facilita le transazioni tra privati. Infine, molte aziende adottano modelli ibridi che combinano diverse

strategie per rispondere a più esigenze di mercato. Vediamo ora in dettaglio le tappe principali dei

modelli di e-business. La transizione verso un modello di e-business richiede un approccio

strutturato, composto da diverse fasi ben definite che aiutano le aziende a navigare le complessità

della trasformazione digitale. Questo processo non si limita a sviluppare una piattaforma online, ma

comprende una serie di attività strategiche e operative che devono essere affrontate con attenzione.

Vediamo queste fasi nel dettaglio:

1. Analisi del contesto e delle esigenze di mercato: prima di tutto, l'azienda deve valutare il

mercato in cui opera, identificare le opportunità offerte dal digitale e comprendere le esigenze dei

propri clienti. Questo richiede ricerche di mercato, analisi dei competitor e una valutazione delle

tecnologie disponibili. Ad esempio, un'azienda potrebbe scoprire che i suoi clienti desiderano

acquistare prodotti attraverso un'app mobile piuttosto che un sito web tradizionale.

2. Definizione degli obiettivi e del modello di business: stabilire con chiarezza gli obiettivi che si

intendono raggiungere con l'e-business è essenziale. L'azienda deve decidere quale modello di e-

business adottare (B2C, B2B, C2C, ecc.) e definire come generare valore per i clienti. Questo

passaggio include la definizione di elementi chiave come la struttura dei prezzi, le modalità di

distribuzione e il tipo di relazioni con i clienti.
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3. Progettazione e sviluppo della piattaforma digitale: una volta stabiliti gli obiettivi, l'azienda

deve creare o ottimizzare la propria infrastruttura digitale. Questo può includere la costruzione di

un sito web, lo sviluppo di un'applicazione mobile o l'integrazione di sistemi di gestione aziendale

(ERP, CRM, ecc.). È fondamentale garantire che la piattaforma sia user-friendly, scalabile e

sicura.

4. Implementazione delle strategie di marketing digitale: per attrarre clienti e generare traffico

verso la piattaforma digitale, è necessario sviluppare una strategia di marketing che includa SEO

(Search Engine Optimization), pubblicità online, email marketing e campagne sui social media. Ad

esempio, un'azienda potrebbe utilizzare Google Ads per aumentare la visibilità del proprio sito e-

commerce.

5. Gestione della logistica e delle operazioni: per un e-business efficace, l'azienda deve

pianificare la gestione delle operazioni, comprese la logistica, la gestione degli ordini e il servizio

clienti. Questo potrebbe includere la collaborazione con partner logistici o l'implementazione di

sistemi per il monitoraggio delle spedizioni.

6. Monitoraggio delle performance e miglioramento continuo: una volta avviato il modello di e-

business, è essenziale monitorarne le performance utilizzando strumenti di analisi dati. Questo

aiuta a identificare eventuali problemi e ad apportare miglioramenti costanti. Ad esempio, l'analisi

delle conversioni sul sito web può rivelare la necessità di migliorare il processo di checkout per

ridurre l'abbandono del carrello.

Affrontare ciascuna di queste fasi con un piano ben definito e con il supporto di esperti può garantire una

transizione verso l’e-business più fluida ed efficace, riducendo i rischi e massimizzando le opportunità.

Ora vediamo i principali modelli di impresa e-business:

Business-to-Consumer (B2C)

Il modello B2C si concentra sulla vendita diretta ai consumatori finali tramite piattaforme digitali.

Un esempio classico è rappresentato dai negozi online, come Amazon o Zalando. Secondo Turban et al.

(2021), il B2C è uno dei modelli più diffusi grazie alla crescente penetrazione di Internet e all'adozione di

dispositivi mobili. Le imprese devono investire in siti web user-friendly, strategie di marketing digitale e

soluzioni di pagamento sicure per massimizzare le vendite. Ad esempio, un piccolo negozio di

abbigliamento può trasformarsi in un’impresa e-business aprendo un e-commerce su piattaforme come

Shopify. Tramite questa piattaforma, può raggiungere clienti in tutto il mondo, integrare sistemi di

pagamento sicuri come PayPal e offrire promozioni personalizzate attraverso strumenti di email

marketing.
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Business-to-Business (B2B)

Nel modello B2B, le imprese vendono prodotti o servizi ad altre imprese. Ad esempio, piattaforme

come Alibaba forniscono un mercato digitale per le transazioni tra fornitori e acquirenti commerciali.

Questo modello si concentra su volumi elevati e sulla costruzione di relazioni di lungo termine, come

descritto da Laudon e Traver (2020). Le imprese B2B devono adottare strumenti di gestione delle

relazioni con i clienti (CRM) e software per la gestione della supply chain per mantenere un vantaggio

competitivo. Un esempio pratico può essere quello di un’azienda che produce componenti elettronici e

utilizza una piattaforma B2B per vendere i suoi prodotti a produttori di dispositivi elettronici in altri Paesi.

Grazie a un portale B2B, può automatizzare i processi di ordine, gestire i contratti e monitorare le

spedizioni in tempo reale, migliorando l’efficienza complessiva.

Consumer-to-Consumer (C2C)

Il modello C2C facilita le transazioni tra privati tramite piattaforme digitali, come eBay o Subito.it.

Questo modello sfrutta il concetto di economia collaborativa, dove gli utenti possono vendere o

scambiare beni direttamente. Secondo Kaplan e Haenlein (2010), il successo del C2C dipende dalla

fiducia e dalla sicurezza nelle transazioni. Un esempio tipico è rappresentato da un individuo che decide

di vendere mobili usati su una piattaforma come Subito.it. Grazie al sistema di recensioni dei compratori

e dei venditori, la piattaforma garantisce un livello minimo di affidabilità, consentendo a chi vende di

trovare facilmente un acquirente e completare la transazione in sicurezza.

Consumer-to-Business (C2B)

In questo modello, i consumatori offrono prodotti o servizi alle imprese. Piattaforme come

Shutterstock permettono ai fotografi di vendere le proprie immagini alle aziende. È un modello

emergente che riflette un cambiamento nei tradizionali flussi di valore. Ad esempio, un blogger esperto

di cucina può collaborare con aziende alimentari offrendo contenuti sponsorizzati o ricette esclusive.

Attraverso piattaforme di freelance come Fiverr, un designer grafico può proporre i propri servizi a

startup che necessitano di loghi o campagne pubblicitarie personalizzate.

Modelli ibridi

Molte imprese adottano un approccio ibrido, combinando diversi modelli per adattarsi alle esigenze

di mercato. Ad esempio, Amazon opera sia come B2C sia come B2B attraverso la sua piattaforma

Amazon Business. Un esempio pratico è rappresentato da una piccola azienda agricola che decide di

vendere prodotti biologici. Può creare un sito web per vendere direttamente ai consumatori finali (B2C),
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ma anche utilizzare piattaforme come Alibaba per vendere i suoi prodotti a negozi e distributori (B2B),

ampliando così il proprio mercato. Ad esempio, Gritta (2023) evidenzia che le piccole imprese ricettive in

Italia possono beneficiare di strategie di marketing digitale mirate, specialmente quando integrate con

modelli di business adeguati e strumenti digitali avanzati. Queste tecniche consentono di attrarre un

pubblico più ampio e migliorare la competitività nel mercato turistico.

Come avviare un'impresa e-business

La creazione di un'impresa e-business richiede una pianificazione accurata. Ecco alcune tappe

fondamentali:

1. Analisi del mercato: identificare le esigenze dei clienti e i segmenti di mercato attraverso

ricerche approfondite.

2. Definizione del modello di business: scegliere il modello di e-business più adatto, tenendo

conto della natura dei prodotti o servizi offerti.

3. Sviluppo della piattaforma digitale: progettare un sito web o un’app intuitiva e scalabile,

ottimizzandola per la user experience (UX).

4. Strategia di marketing digitale: utilizzare strumenti come SEO, social media marketing e

campagne pubblicitarie per attrarre clienti.

5. Implementazione della logistica: organizzare un sistema di gestione delle spedizioni e dei resi

efficiente.

6. Monitoraggio e ottimizzazione: analizzare costantemente i dati per migliorare le performance

aziendali.

Un altro elemento cruciale è la capacità di adattarsi rapidamente ai cambiamenti del mercato. La

flessibilità è una delle chiavi del successo nell'e-business, poiché le tendenze tecnologiche e le

aspettative dei consumatori evolvono rapidamente. Nonostante le numerose opportunità offerte dall'e-

business, le imprese devono affrontare anche diversi rischi e sfide che possono compromettere il

successo delle loro iniziative digitali. Ecco alcune delle principali difficoltà:

1. Sicurezza informatica: le minacce informatiche, come attacchi hacker, phishing e violazioni dei

dati, rappresentano un rischio significativo per le imprese digitali. La protezione delle informazioni

sensibili, come i dati dei clienti e le transazioni finanziarie, richiede l'implementazione di sistemi di

sicurezza avanzati e aggiornamenti continui.

2. Concorrenza elevata: nel mondo digitale, la barriera all'ingresso è spesso bassa, il che porta a

una forte competizione. Le piccole imprese devono competere con colossi come Amazon o

Alibaba, il che rende necessario differenziarsi attraverso prodotti di nicchia, esperienze
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personalizzate o strategie di marketing innovative.

3. Adattamento tecnologico: le tecnologie digitali evolvono rapidamente, e le imprese devono

investire costantemente in aggiornamenti per rimanere competitive. L'adozione di nuove

tecnologie, come l'intelligenza artificiale o la blockchain, richiede risorse significative in termini di

tempo, denaro e competenze.

4. Gestione dei costi iniziali e operativi: avviare e mantenere un e-business può richiedere un

investimento iniziale significativo, soprattutto per sviluppare piattaforme digitali, gestire la logistica

e implementare strategie di marketing. Inoltre, i costi operativi legati alla gestione delle transazioni

online e alla logistica possono rappresentare una sfida.

5. Normative e conformità: operare nel digitale comporta il rispetto di normative internazionali,

come il GDPR per la protezione dei dati personali o le leggi fiscali locali. La mancata conformità

può portare a multe significative e danni alla reputazione.

6. Resistenza al cambiamento: la transizione verso un modello di e-business può incontrare

resistenze interne, soprattutto in aziende abituate a processi tradizionali. La formazione del

personale e il cambiamento culturale sono cruciali per superare questa sfida.

Un altro elemento cruciale è la capacità di adattarsi rapidamente ai cambiamenti del mercato. La

flessibilità è una delle chiavi del successo nell'e-business, poiché le tendenze tecnologiche e le

aspettative dei consumatori evolvono rapidamente.

Il ruolo dei commercialisti

L’adozione di un modello di e-business rappresenta una grande opportunità per le imprese di ogni

dimensione, ma richiede competenze specifiche e una pianificazione attenta. I commercialisti, grazie alla

loro conoscenza dei meccanismi finanziari e delle normative, possono essere partner strategici

nell’accompagnare le aziende verso il successo digitale. Affrontare le sfide dell’e-business con una

solida strategia e il supporto di esperti può fare la differenza tra un progetto redditizio e uno destinato a

fallire. I commercialisti giocano un ruolo cruciale nel supportare le imprese e-business, non solo nella

gestione delle loro finanze ma anche nell’affrontare le complessità della trasformazione digitale. La loro

conoscenza dei processi finanziari, delle normative e degli strumenti di analisi li rende partner strategici

per le aziende che desiderano crescere in un contesto digitale. Grazie al loro supporto, le aziende

possono non solo navigare le complessità della trasformazione digitale, ma anche sfruttare appieno le

opportunità offerte dal mondo dell’e-business. I commercialisti possono fornire consulenza in diverse

aree, tra cui:

Pianificazione fiscale: ottimizzare la struttura fiscale per ridurre i costi e garantire la conformità

alle normative.
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Gestione della contabilità: implementare sistemi digitali per la gestione della contabilità e delle

transazioni online.

Analisi finanziaria: valutare la redditività e identificare aree di miglioramento attraverso l'analisi

dei dati finanziari.

Consulenza strategica: supportare le imprese nella definizione del modello di business più

adatto e nella pianificazione delle strategie di crescita.

Inoltre, i commercialisti possono assistere nella gestione dei rischi legati alla sicurezza informatica e alle

normative sulla privacy, aspetti sempre più rilevanti nell'era digitale. La loro competenza è fondamentale

per garantire che le aziende rispettino le leggi locali e internazionali, evitando sanzioni e preservando la

reputazione aziendale. Come i commercialisti aiutano nelle sfide e nei rischi:

Sicurezza informatica: i commercialisti possono collaborare con esperti IT per garantire che le

transazioni digitali siano tracciabili e conformi, oltre a fornire indicazioni sulla gestione dei dati

sensibili per evitare rischi legali e finanziari.

Concorrenza elevata: analizzando i dati finanziari, i commercialisti possono identificare le aree di

maggiore redditività e suggerire strategie di pricing o investimenti per differenziarsi dalla

concorrenza.

Adattamento tecnologico: possono consigliare l’adozione di software gestionali e sistemi ERP

per migliorare l’efficienza aziendale, riducendo i costi legati all’implementazione di nuove

tecnologie.

Gestione dei costi: i commercialisti aiutano le imprese a pianificare budget sostenibili per gli

investimenti iniziali e monitorano i flussi di cassa per garantire la sostenibilità operativa.

Normative e conformità: possono garantire che l’azienda sia sempre aggiornata sulle normative

fiscali e sulla protezione dei dati, evitando multe e danni reputazionali.

Resistenza al cambiamento: i commercialisti possono partecipare attivamente alla formazione

del personale e aiutare nella pianificazione strategica, assicurando che il cambiamento sia

graduale e ben gestito.

NdR: potrebbero interessarti anche... Il ruolo dei Commercialisti nella consulenza d’impresa: una visione

strategica Il Business Coach: nuova frontiera dei Commercialisti?

Fabrizio Gritta Sabato 25 gennaio 2025

AGGIORNARSI, RISOLVERE, CRESCERE

Pagina 7
Riproduzione riservata © www.commercialistatelematico.com

Documento riservato alla consultazione da parte di: N/D 

https://www.commercialistatelematico.com/articoli/2025/01/ruolo-commercialisti-nella-consulenza-impresa-visione-strategica.html
https://www.commercialistatelematico.com/articoli/2025/01/ruolo-commercialisti-nella-consulenza-impresa-visione-strategica.html
https://www.commercialistatelematico.com/articoli/2025/01/business-coach-nuova-frontiera-commercialisti.html

