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La sfida del prossimo millennio: il commercio elettronico

Usare la Rete per "catturare"
la sfida Internet e••• fare business

Non è un gioco di parole. La sfida Internet è vera per chi intende sviluppare business.
La rete sta sconvolgendo ogni precedente modello d'impresa, dalle reti di vendita

all'organizzazione, al lavoro. Non c'è settore dell'economia che possa restare fuori dalla
rivoluzione in atto. Mutano comportamenti e strategie, ma soprattutto si aprono nuove

possibilità per chi è pronto a sfruttarle. Di questo e d'altro si è parlato nel convegno
'Catturare valore nella società dell'informazione', promosso da Omnitel, Rai e R&R

Consulting al Four Seasons di Milano.

di Francesco Fu/via Castellana

sa nel mondo telematico. Nel suo ultimo
libro 'Sense and Respond: Capturing the
Value in the Network Era', troviamo
esperienze, riflessioni e casi concreti de-
rivanti dal quotidiano lavoro di ricerca. E
ritorniamo all'Europa.

L'Europa sarà investita da questo pro-
cesso nei prossimi due anni e diventerà
una realtà imprescindibile entro un quin-
quennio. Chi si ferma è dunque perduto.
"Occorrono strumenti innovativi e origi-
nali - ha dichiarato Renato d'Onofrio della
R&R Consulting - per sostenere il cam-

biamento che ha investi-
'li to la società industriale.

Il patrimonio delle espe-
rienze è uno strumento
formidabile, come nel
gioco degli scacchi, per

non subire ed essere vincenti. E' neces-
sario comprendere le dimensioni delle
minacce e reagire per tempo: è questa la
sfida che le imprese devono saper affron-
tare". In videoconferenza dall'Università
di Harvard è intervenuto Stephen P.
Bradley, d0gente, per dire che" questi
cambiamenti coinvolgeranno anche il mo-
dello di 'management' precedentemente
impostato sulla filosofia del produci-e-
vendi che richiede un marketing di mas-
sa. Il futuro vede prevalere la formula
'sense-and-respond' dove si vende se-
guendo una logica del tipo 'one-to-one'.
Velocità è la parola chiave che caratteriz-
zerà il cambiamento delle strategie d'im-
presa. O si gioca d'attacco o si è tagliati

••amnlAlessandro Pe-
goraro, diretto-
re generale di
Yahoo! Italia,
uno dei princi-
pali 'portai' d'accesso ad Internet (posta
elettronica, chat, etc.). In videoconferen-
za da Austin, Texas, è intervenuto Jan
Gesmar-Larsen, presidente di Dell Com-
puter Emea, che ha saputo utilizzare le
opportunità offerte da Internet per impor-
re una nuova filosofia industriale e com-
merciale di successo, coadiuvato da Pao-
lo Engheben, amministratore delegato di
Dell Computer Italia: il recente accordo
con IBM è l'evidente testimonianza del
cambiamento degli equilibri in corso nel
mondo dell'lT, che è sempre più 'open'.
E, come dicevamo prima, il prof. Bradley
in videoconferenza dal MIT di Boston,
universalmente riconosciuto come uno
dei massimi esperti di strategia d'impre-

Il

amministratore delegato di Omnitel;
Francesco Chirichigno, direttore generale
SIAE (ex amministratore delegato di Tele-
com Italia) e ora impegnato nel processo
di globalizzazione del Diritto d'Autore; An-
drea Pellegrini della investment banking
Merrill Lynch, che ha potuto testimoniare
circa la 'migrazione di valore' che caratte-
rizza i mercati dei capitali internazionali;

Solo chi ha raggiunto la padronanza
delle nuove tecnologie può dirsi vera-
mente pronto per affrontare in modo
competitivo la sfida nel mercato econo-
mico del futuro. Straordinario mezzo per
veicolare informazioni, la rete di Internet
è una realtà alla quale la 'business com-
munity' guarda sempre più con maggiore
interesse, tanto da considerarla uno degli
strumenti principali per catturare valore e
comprendere gusti e tendenze dei con-
sumatori. Questo, in estrema sintesi, è il
mess'aggio che è stato lanciato al conve-
gno 'Catturare Valore nella Società
dell'Informazione' promosso da Omnitel,
Rai e R&R Consulting. E' stata l'occasio-
ne per presentare i risultati di una ricerca
svolta presso il Massachusetts Institute
of Technology (MIT), che ha realizzato,
nel corso di quattro mesi, oltre trenta 'ca-
si' di importanti aziende. Tra queste sono
stati presi in considerazione gli attori della
trasformazione in atto (come Cisco, Char-
les Schwab Partners, Healthcare, e altri)
e coloro che hanno subìto e si vedono
costretti a inseguire. Da questo studio
emerge chiaramente la grande importan-
za che l'utilizzo dell'innovazione tecnolo-
gica ha già assunto per l'industria e il
mondo economico-finanziario statuniten-
se. E l'Europa? Vedremo più avanti.

Hanno partecipato al convegno alcuni
protagonisti qualificati di questa rivoluzio-
ne. Alberto Contri, consigliere di ammini-
strazione della Rai nonché vice presiden-
te della McCann Ericsson; Silvio Scaglia,
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nicamente i clienti e ne acquisiscono di
nuovi; tramite Internet, di cui Dell è pio-
niere e che permette non solo di vendere
i prodotti Dell via Web ma anche di offrire
servizi a 360 gradi, senza parlare di un
elemento fondamentale che è la globale
riduzione del TCO (Total Cost of Owner-
ship) .

Per concludere e dirla con Renato
D'Onofrio, il patrimonio delle esperienze
è fondamentale per non ripetere errori fa-
tali (vedi IBM, Enciclopedia Britannica,

Merrill Lynch),
comprendere la di-
mensione delle
minacce (vedi Dec
che ha perso 16
miliardi di dollari in
6 anni) o appren-
dere mosse vin-
centi (vedi Dell,
Amazon, CarMax,
E-Trade e altre).
Ma per definire la
strategia non ba-
sta l'esperienza, ci
vuole l'adozione di
un processo indut-
tivo ed euristico

che individui il 'pool' di valore da catturare
o catturabile dai competitor.
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l' utente tl-
naie e il
build-to-or-
der, con tre
modalità e
cioè il 'face-
to-face',
con funzio-
nari com-
merciali che
vanno diret-
tamente dai
clienti; 'voice-to-voice', al telefono con
commerciali interni che contattano telefo-

fuori". E' stato esposto l'esem-
pio di IBM. Il colosso americano
dell'IT, il cui "vantaggio tecnolo-
gico sembrava irraggiungibile e
poi, nel giro di pochi anni, ha do-
vuto fare i conti con un'idea nuo-
va: vendere sulla rete un PC per-
sonalizzato fatto su misura per il
singolo cliente". Lo ha detto Re-
nato Esposito, della R&R Consul-
tingo

Il mercato italiano sembra aver
recepito alcuni segnali del cam-
biamento in corso. In particolare
quelli che riguardano l'utilizzo
commerciale dei siti Web. Di
questo avviso è Alessandro Pe-
goraro: "Il nostro mercato sta già cam-
biando e Internet sta affrontando una
nuova stagione. Le aziende non vivono
più la propria presenza in rete solo come
l'ottimizzazione di una vecchia strategia,
ma colgono le tante opportunità che pos-
sono derivare da nuove forme di comuni-
cazione e dal commercio elettronico (vedi
Amazon, E-trade, Merrill Lynch e altre).
Classico è il modello Dell e Paolo Enghe-
ben lo ha spiegato. Dell ha un modello di
vendita diretto senza distributori, né ri-
venditori, che si basa principalmente su
due caratteristiche: il rapporto diretto con


