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E-commerce nel B2B: un quadro frammentato, dai confini sfumati e in movimento 

Digital Storefronts (1995) 

Automatic Order Entry System (1970) 

Company B2B shop 

EDI - Electronic Data Interchange (1978)  

B2B Public/Consortia 
Marketplace 

E-Distributor 

Private /Consortia 
Industrial Networks 

E-procurement   

B2C model & B2C  
Marketplace 

E-commerce B2B 

Focus sul coordinamento e 
miglioramento della supply chian  

Buyer e distribution side 

Focus sul processo di 
acquisto – Buyer side 
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E-commerce nel B2B: non solo transazioni 

Marketing and Lead 
Generation 

Sales  & Order 
Fulfillment 

Post sales,  
Engagement, 

Partnering 

Pre-Sales Sales Post- Sales 

B2B E-commerce 
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E-commerce nel B2B: alcune delle principali differenze rispetto al B2C 

• Minor enfasi sulle transazioni  

• Maggior enfasi all’incontro e 
alla qualificazione tra 
domanda e offerta 

• Complessità dei processi di 
marketing 

• Alta variabilità dei prezzi 

• Grandi volumi e complessità 
logistica 

 

• Complessità regolamentare e 
fiscale 

• Conversion Rate doppio 
rispetto al B2C 

• … 
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E-commerce nel B2B: vale il doppio del B2C ed ha tassi annuali di crescita del  10% 

Negli USA secondo  
Forrester Research  

OGGI 
NEL 2020 

3.200 mld $ 
(vs 1.800 mld $ nel B2C) 

6.700  mld $ 
(vs 3.200mld $ nel B2C) 

692 mld $ 
(vs 363 mld $ nel B2C) 

1.132 mld $ 

Nel mondo secondo 
Frost & Sullivan 

I dati escludono le transazioni EDI   
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E-commerce nel B2B: key driver di sviluppo 

I nuovi comportamenti d’acquisto dei buyer 

• Il 77% dei buyer italiani dichiara di utilizzare uno o più 
strumenti digitali nei processi di acquisto (1) 

• Il 37% dei buyer italiani dichiara di aver attivato rapporti 
commerciali con fornitori che sono stati individuati per 
la prima volta grazie ad una ricerca online o altri 
strumenti digitali (1) 

• Il 93% dei buyer dichiara di volere utilizzare strumenti  
self-service on-line (2) 

• … 

 

 
(1) Netcomm 2015 (2) Forrester Research  2014 
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E-commerce nel B2B: key driver di sviluppo 

• Progressiva migrazione da parte di Produttori su 
piattaforme open e on-line 

• Trasformazione dei Digital Storefronts in veri e propri e-
shop dove poter effettuare le vendite di beni e servizi 
con processi più snelli 

• Riduzione dei costi e miglioramento della Customer 
Experience 

• Sviluppo dei E-Distributors 

• … 

Migrazione dai tradizionali sistemi legacy 

a piattaforme digitali più moderne  

PRODUTTORI 

DISTRIBUTORI 
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E-commerce nel B2B: key driver di sviluppo 

Lo sviluppo dei marketplace  

• Secondo U.S. Census nei soli USA nel 2014 
erano presenti: 

– 3.500 Private Industrial Networks 

– 1.500 Marketplace 

• Prevedono che nel 2017 saranno 

– 5.000 Private Industrial Networks 

– 2.300 Marketplace 

 

 

 

 



pag. 9 
Materiale Netcomm Services S.r.l 

Riproduzione vietata 

  
IL B2B E LA TRASFORMAZIONE DIGITALE NEL RAPPORTO TRA IMPRESE - 4 novembre 2015 

E-commerce nel B2B: key driver di sviluppo 

Adozione di modelli B2C nel B2B 

• Customer Experience B2B sempre 
più simili a quelle B2C 

• Marketplace B2B sempre più social e 
aperti 

• Sviluppo delle componente B2B da 
parte dei grandi marketplace B2C 
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E-commerce nel B2B: key driver di sviluppo 

Modelli sempre meno “one-to-many” e sempre 

più “many-to-many”  

One-to-many e Many-to-one Many-to-many 

• L’azienda / consorzio gestisce 
sistemi chiusi di fornitori/Clienti 

• Tutti i buyer, i fornitori, gli istituti 
finanziari, i freight forwarders,… 
sono connessi tramite un hub 
centrale (pubblico o di   consorzio 
privato) 
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E-commerce nel B2B: key driver di sviluppo e implicazioni  

• Significativa crescita dell’e-commerce B2B nei 
prossimi anni, con impatti diversi a seconda dei 
settori 

• Riduzione dei tempi e dei costi totali dei processi 
di acquisto e di vendita 

• Maggior collaborazione tra imprese 

• Crescita del ruolo dei Marketplace 

• Consumerizzazione  dei processi di acquisto B2B 

• Maggior accesso per le PMI ai mercati esteri e ai 
Trade Services 

• Possibilità per le PMI di creare consorzi per 
raggiungere e servire mercati a prezzi inferiori 

• … 
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E-commerce nel B2B: le situazione italiana 

Un approccio da parte delle imprese italiane conservativo   

• Limitata percezione delle opportunità di 
sviluppo (54% delle aziende intervistate) e 
del cambiamento dei modelli di business 
(46%) 

• Solo il 36% delle aziende intervistate 
dichiara che il digitale è nell’agenda dei 
vertici aziendali 

• Solo l’8% delle aziende intervistate sa 
citare spontaneamente il nome di un 
marketplace B2B 

 

(segue) 
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E-commerce nel B2B: le situazione italiana 

Rischio di marginalizzazione rispetto ai livelli di sviluppo di Asia e USA 

• Leadership asiatica negli scambi digitali 
B2B e nei marketplace B2B 

• I primi 10 marketplace B2B orizzontali sono 
tutti asiatici e tra i primi 50 non ci sono 
iniziative italiane 

• Le aziende italiane vedono come prioritario 
dalla digitalizzazione delle filiere 
commerciali il miglioramento dei servizi 
offerti ai clienti attuali (42%), più che la 
ricerca di nuovi clienti e mercati (37%) 

(segue) 
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SAVE THE DATE 

GRAZIE 
 

www.allnightshopping.it #allnightshopping 

Sabato 7 Novembre - Domenica 8 Novembre 2015 
 

@ConsNetcomm Netcomm E-commerce Italia  
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Netcomm in sintesi  

Ecommerce Europe 

16 paesi rappresentati 

Lobby e area legale, 
regolamentare e 

fiscale 

Dati di mercato e 
ricerche 

Sigillo Netcomm 

Workshop ed eventi 

• Netcomm Ecommerce 
Forum 

• E-payment 
• Digital Export 
• E-logistics 
• … 

Rassegna stampa e 
comunicazione 
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Sigillo Netcomm 

Qualità, trasparenza e affidabilità per i consumatori e i merchant italiani 

Con il supporto di 
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Il marchio di qualità europeo per favorire le vendite 
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Soci Netcomm 
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Soci Netcomm 
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Siti verificati Netcomm 
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Siti verificati Netcomm 


