Questionario

1. Da cosa nasce l’idea del progetto Mimolb2b? Mi può descrivere le tappe fondamentali?

Mimolb2b.com è l’evoluzione del progetto Mimol che risultava essere l’acronimo di “Made in Italy market on line”. La marketplace (piazza di mercato digitale) “orizzontale” MIMOL nacque nel 1998 a seguito di un’iniziativa di MM3 Communication in Joint Venture con altre realtà aziendali.  MIMOL così come tutte le Piazze di Mercato Digitali B2B di tipo “orizzontale”, dava la possibilità alle aziende in esse affiliate di: 

· promuovere e vendere prodotti e servizi Made in Italy;

· instaurare partnership commerciali;

· creare Joint Venture con altre aziende di tutto il mondo;

· ampliare gli orizzonti del proprio business;

Mimol, data la sua "orizzontalità, si è rivolta alle aziende italiane operanti nei settori agricolo-alimentare, commerciale, servizi, industriale ed artigianale che commerciavano ed esportavano il "Made in Italy", costituito da prodotti, servizi ma anche da sapere, Know How, risorse umane e finanziarie. 

Scopo di questa "Marketplace" B2B è stato quello di mettere in contatto i produttori del Made in Italy con gli operatori nazionali ed internazionali: broker, trading company, rappresentanti, concessionari, distributori e chiaramente aziende interessate al prodotto con marchio "Made in Italy". Ciò avveniva mediante l’inserimento del sito MIMOL in tutti i principali circuiti banner e motori di ricerca esteri (russi, statunitensi , europei, australiani, canadesi, asiatici, africani), nonché attraverso tutta una serie di ulteriori strumentazioni a disposizione di MM3 Communication (newsgroup, mailing list mirate, ecc.) che creavano grande e sicura visibilità a tutto il sito e quindi anche ai prodotti e/o servizi commercializzati dalle PMI in esso presenti. Il numero di aderenti è stato sino al 2000 piuttosto cospicuo (circa 600 aziende prettamente di “taglio” medio e piccolo) considerando che il fenomeno era solo agli inizi in Italia. L’adesione avveniva gratuitamente mediante la compilazione di un form dettagliato a registrazione automatica oppure a pagamento. In quest’ultimo caso le PMI potevano inserire un link di collegamento al proprio catalogo web e ricevere direttamente (senza bisogno della intermediazione di Mimol) le offerte nazionali e mondiali di soggetti economici interessati ai prodotti “Made in Italy”. Le modalità di ricerca delle aziende aderenti e presenti in Mimol avveniva: a) per ordine alfabetico; b) per tipo di prodotto; c) per polo produttivo (produttivo/industriale, alimentare e servizi); d) per aziende italiane che dichiaravano di voler commercializzare il proprio prodotto o instaurare delle partnership commerciali verso le differenti aree geografiche mondiali (Usa e Canada, CSI e Paesi Baltici, Europa, America Latina e Paesi Orientali).

I “vantaggi” della scelta Mimol erano perciò così riassumibili:

· La partecipazione al progetto "MIMOL" - Made in Italy Market On-Line, aveva un COSTO CONTATTO tra i più bassi tra le differenti forme di comunicazione pubblicitaria. 

· Il nominativo della PMI poteva essere inserito gratuitamente all'interno dei database ed era consultabile dai potenziali clienti attraverso sistemi di ricerca attivi suddivisi per: categoria merceologica, tipo di prodotto, polo produttivo, mercati per l'export, classificazione alfabetica. 

· Le aziende che aderivano a "MIMOL", usufruivano di una PUBBLICITA' CAPILLARE e completamente GRATUITA, mediante l'inserimento del sito "MIMOL" in tutti i principali circuiti pubblicitari digitali e motori di ricerca esteri, nonché attraverso una serie di ulteriori strumentazioni a disposizione (newsgroup, mailing list mirate, ecc.). Questi davano grande e sicura visibilità e notorietà a tutti i prodotti e/o servizi commercializzati dalle PMI verso potenziali Clienti, Importatori, Grossisti, Distributori, Buyers, ecc. 

· Erano innumerevoli le richieste che quotidianamente provenivano da: importatori, grossisti, distributori, buyers, ecc. che desideravano vendere o proporre ai loro clienti i prodotti del "Made in Italy": pelletteria, abbigliamento, arredamento, beni alimentari, ecc. 

· MIMOL era un innovativo e strategico canale di vendita  gestito da professionisti della comunicazione. Esso consentiva risultati inimmaginabili sia in termini di riattivazione della domanda che di ricerca di nuovi contatti, mirati a seconda del target prescelto. 

· Aderendo a MIMOL le offerte dei prodotti e servizi aziendali, i dati aziendali, ecc. erano comunicati a Buyers, distributori, concessionari e a figure professionali interessate al Made in Italy. 

· Attraverso l’adesione a pagamento la PMI veniva inserita con un proprio catalogo WEB personalizzato che raffigurava i propri prodotti, la storia aziendale, la struttura commerciale ed ogni altro dato aziendale che poteva essere di interesse per il potenziale cliente presente in internet,.

L'adesione a pagamento dava perciò un duplice vantaggio:

1- Ricevere direttamente nella propria casella di posta elettronica richieste mirate e dettagliate (nome azienda, telefono, fax, indirizzo ecc.) di potenziali nuovi clienti mondiali.

2- Essere costantemente informati sulle richieste dettagliate (nome azienda, telefono, fax, indirizzo ecc.) del Made in Italy, giunte a Mimol da: potenziali clienti, Buyers, importatori, concessionari e distributori mondiali.

Per specificare la trasformazione del progetto MIMOL in MIMOLB2B.com è necessario fare una breve premessa sul significato del termine “marketplace”.

I/le Marketplaces (a seconda se si consideri rispettivamente il termine inglese o il suo significato in italiano di “piazze di mercato digitali”) sono soggette ad una macro-suddivisione. Si suole infatti distinguere tra Marketplaces VERTICALI e Marketplaces ORIZZONTALI: 

le prime sono modelli B2B sviluppati per uno specifico settore merceologico o industriale. La commercializzazione on line avviene solo per i prodotti e/o servizi specifici di settore, con flussi informativi atti a coinvolgere in maniera partecipativa gli usufruitori, a favorire il reclutamento di nuovi aderenti e soprattutto a creare una maggiore trasparenza di mercato. 

Le seconde sono progettate per la commercializzazione dei cosiddetti prodotti MRO (Maintenance and Repair Operations) cioè di prodotti che non sono direttamente collegati con le attività di "core business" degli stessi partecipanti. Il processo di approvvigionamento diventa perciò sicuramente più vantaggioso specie per le PMI Italiane che altrimenti non potrebbero dedicare reti extranet a questi tipi di mercati. 

L’”orizzontalità” talvolta va di pari passo con la “generalità” individuabile dal fatto che molte marketplaces “orizzontali”, proprio perché non direttamente collegate con le attività di core business dei partecipanti, tendono ad incentivare l’iscrizione di aziende dei più disparati settori merceologici.

Altri modelli B2B-Marketplaces sono: 

· Modello BID - One to many (altresì definiti "Group Buying): è un progetto che prevede la creazione di un sistema B2B con presenza di un unico o pochi "seller" e un numero elevato di "buyer". Queste soluzioni "sell side" hanno la funzione di attrarre potenziali acquirenti in Internet a fronte di un'offerta di un catalogo di prodotti/servizi di una singola azienda. Il vantaggio per il compratore sta nel poter migliorare le proprie procedure d'acquisto sia in termini di velocità che di ampiezza nella fruizione delle informazioni: l'accesso ai database dei venditori permette di verificare la disponibilità dei prodotti, i tempi di consegna e di ricevimento della merce; allo stesso modo l'azienda venditrice potrà ridurre i tempi nelle fasi di trattamento degli ordini. 

· Modello E-PROCUREMENT: questo progetto prevede la presenza di un grande acquirente (da qui il termine "e-procurement" vale a dire "approvvigionamento") che si rivolge ad una pluralità di venditori. L'indubbio vantaggio dal lato vendita sta nel poter vagliare le offerte all'interno di un numero limitato di fornitori permettendo così di velocizzare i processi di approvvigionamento e di rendere automatiche le procedure di acquisto. Classici esempi di sistemi di e-procurement sono gli approvvigionamenti on-line nel settore dell'industria automobilistica e la fornitura di servizi di manutenzione e riparazione

La crisi abbattutasi sulla “New Economy” a cavallo dell’anno 2000, non ha risparmiato nemmeno il settore B2B e all’interno di esso, ancor più nello specifico, le “marketplaces sia orizzontali che verticali” riducendone drasticamente il numero e al contempo creando il presupposto perché solo i grandi gruppi economici potessero avere vantaggi e le risorse necessarie alla gestione delle marketplaces medesime (il fenomeno degli “incubator”, “angel”, “web accelerator”, gli unici soggetti che teoricamente avrebbero potuto finanziare “progetti privati” di interesse, finì o mutò, rispetto le proprie originarie funzioni, in concomitanza con la crisi poc’anzi accennata). Inoltre la parimenti nascita di molte marketplaces di tipo verticale (attualmente anche in Italia ciascun settore merceologico detiene una o più marketplaces di tipo settoriale a rappresentarlo) ha pressoché esautorato della propria funzionalità le marketplaces di tipo orizzontale o per lo meno ne ha ridotta l’incidenza strategica.

Come già detto la marketplace di tipo orizzontale per sua natura contiene al suo interno tutti i settori merceologici di riferimento: dall’agricoltura, all’edilizia, sino ai servizi.

Nello specifico e scendendo ancor più nel dettaglio, il fatto che per ciascuno di tali settori si siano sviluppate dei luoghi virtuali specificamente deputati alle transazioni economiche dei differenti soggetti economici appartenenti alla singola filiera produttiva (le marketplaces per il settore edilizia, le marketplaces per il settore vitivinicolo, le marketplaces per il settore acciaio ecc.), ha chiaramente tolto importanza all’orizzontalità delle marketplaces . In più il fatto che le marketplaces verticali hanno fornito sempre più ai loro aderenti tutta una serie di servizi già proposti dalle marketplaces orizzontali ha ulteriormente diminuito l’impatto e la strategicità delle marketplaces di tipo orizzontale.

Per scendere sul lato pratico, se dal 1998 al 2000 escluso, un’azienda elettromeccanica italiana che voleva far parte di una comunità ad essa dedicata con fornitori e clienti già selezionati, doveva causa forma maggiore iscriversi ad una piazza di mercato italiana di tipo orizzontale e far parte di una comunità eterogenea con la concomitante presenza di aziende del settore agro-alimentare, edile, ecc. , attualmente la stessa azienda può trovare tutta una serie di piazze di mercato ad essa dedicate, in grado di fornire supporto, assistenza, credito, figure professionali ad hoc, potenziali clienti, fornitori, soggetti economici appartenenti alla specifica filiera produttiva di appartenenza. Il tutto con indubbi vantaggi  per la stessa azienda che ora trova il terreno fertile per favorire l’incrocio della domanda e offerta “virtuale” all’interno della propria filiera produttiva.

La concomitanza di tali due fattori (crisi generalizzata e specificatamente della “New Economy” con impossibilità di attingere alle risorse dei “web accelerator” e diminuita centralità delle marketplaces orizzontali a scapito di quelle verticali) ha portato, nel 2001,  MM3 Communication a “svoltare” puntando su di un servizio specifico non ancora presente nel panorama delle marketplaces italiane sviluppando così il concetto di “service marketplace”. MM3 Communication ha così creato una "Service-Marketplace" a cui tutte le aziende italiane (soprattutto piccole e medie) possono iscriversi gratuitamente. “Mimolb2b.com” è un dunque un vortal “business to business” che si pone a completo servizio delle Marketplaces italiane, estere e delle imprese italiane.

Nei confronti delle prime Mimolb2b.com si attiva mettendo a loro disposizione uno strumento informativo (la news letter) che raggiunge periodicamente le aziende italiane iscritte al vortal. Redazionali, possibilità di business al loro interno, informazioni generiche e dettagliate relative al mondo delle “piazze di mercato digitali”, sono solo alcuni dei dati che raggiungono in maniera mirata le PMI italiane.

Allo stesso modo, le aziende iscritte, ricevono GRATUITAMENTE, un importante strumento informativo che permette loro di conoscere in maniera approfondita i meccanismi di funzionamento delle marketplaces e di partecipare attivamente all’incrocio tra domanda ed offerta che si realizza all’interno delle marketplaces medesime.


Tratto dal sito www.emarketservices.it :

Settembre 2004
Gli e-marketplaces in Italia

a cura di Letizia Gallacci




Numero di e-marketplaces italiani

Gli e-marketplaces creati da imprenditori italiani e che hanno la loro sede legale in Italia sono 57. Nonostante la variazione rispetto al censimento effettuato nel febbraio 2004 sia minima (56 emarkets contro i 57 attuali), la situazione si presenta tutt'altro che statica. Mentre infatti 5 emarketplaces hanno cessato la loro attività, altri 6 nuovi gestori si sono proposti con successo sul mercato nei più svariati settori.  
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Distribuzione geografica                                                             


La dislocazione geografica sul territorio italiano sottolinea una caratteristica ormai peculiare del panorama nazionale: la netta prevalenza del Nord, dove hanno sede 41 e-marketplaces.
Decisamente inferiore la presenza di mercati al Centro (11) e al Sud e Isole (5). 
                   

                                                                                             Fonte: ICE-eMarket Services 



Distribuzione settoriale
Il 12% degli e-marketplaces analizzati è di tipo multisettoriale, mentre l’88% è di tipo verticale, ovvero si occupa degli scambi B2B in uno specifico settore. Tra questi ultimi il primato spetta ai mercati che gestiscono gli scambi nel settore tessile e pelletteria (21%).
Rilevante anche la presenza di e-marketplaces nel settore agricolo e agroalimentare (14%) e in quello edile (14%). Segue la categoria meccanica, beni strumentali e subfornitura (7%). Il restante 32% riguarda altri specifici settori.                                      
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Fonte: ICE-eMarket Services 




Quanto costa iscriversi a un e-marketplace
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I costi di iscrizione sono differenziati in base all’ e-marketplace considerato, ognuno infatti  offre molteplici servizi, generalmente  personalizzabili in base alle esigenze dell’utente. 
 Il 7% offre il servizio in modo completamente gratuito, l'11% richiede una percentuale (generalmente bassa) sulle transazioni che avvengono grazie al contatto on-line, il 57% subordina la partecipazione ad una quota di iscrizione o abbonamento. 
Infine il restante 25% combina le due formule associando alla quota di iscrizione una percentuale sulle transazioni effettuate grazie all’e-marketplace.
I prezzi per l’utilizzo annuale della piattaforma sono sensibilmente differenti poichè l'e-marketplace può includere nella quota una pluralità di servizi. In base ai dati disponibili essi 
variano da un minimo di 100 euro all’anno ad un
 massimo di 5000.                                                                              Fonte: ICE-eMarket Services


Orientamento all'export
Dall'indagine risulta che il 38% degli e-marketplaces italiani rivolge il proprio interesse alle aziende nazionali, mentre il 62% ha un focus più marcatamente internazionale.
Tra di essi, la maggior parte degli e-marketplaces allarga i suoi orizzonti sia fuori dal territorio nazionale che europeo.
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                                  Fonte: ICE-eMarket Services


2. Dal 1998 ad oggi qual’è stata l’evoluzione del progetto? Può darmi qualche dato statistico?

Come evidenziato alla domanda n° 1 il periodo corretto in cui è inquadrabile il nuovo progetto Mimolb2b.com va dal  marzo 2001 ad oggi. Dal punto di vista della sua “evoluzione” il progetto è rimasto fedele a quelli che erano i suoi intenti iniziali, vale a dire essere un punto di raccordo tra il complesso mondo delle marketplaces italiane/estere e il mondo delle PMI. Statisticamente il numero degli iscritti alla “service-marketplace” è salito dai 600 (provenienti dalla dotazione del precedente progetto “Mimol”) agli attuali 800. 

Il progetto non ha modificato la propria natura e non ha apportato modifiche strategiche di particolare importanza, in quanto l’intero staff ritiene che le “service-marketplace” siano, per il mercato italiano, in “anticipo culturale” visto che lo stesso strumento della marketplace è ancora  utilizzato, per il proprio business, da un esigua percentuale di aziende italiane. Riteniamo perciò che l’investimento fatto nell’”idea” sia ancora nella sua fase “pionieristica” e come tale non abbia potuto ancora esprimere l’intero suo potenziale.

Altri dati statistici di tipo economico sono verificabili all’indirizzo ASSINFORM (http://www.assinform.it/casibusiness/02.asp?iNEWLIS_ID=725 ) sito presso il quale il progetto www.mimolb2b.com è stato referenziato.

3. Come si inquadra il progetto Mimolb2b nell’ambito dello sviluppo strategico della MM3 Communication? 

Mimolb2b.com è il progetto principale sviluppato da MM3 Communication nel settore b2b. Si colloca perciò strategicamente nelle transazioni economiche “business to business”.

Rispetto a queste ultime, le aziende italiane che adottano modelli B2B per lo sviluppo del loro business in rete lo fanno per un duplice motivo:

a) ottimizzare i processi di commercializzazione e di approvvigionamento attraverso l'allargamento del mercato di riferimento per chi sta vendendo e lo spuntare condizioni più interessanti per chi si trova nella fase di acquisto.
b) incrementare il numero dei potenziali contatti sia nella fase a monte del processo di una determinata filiera produttiva che nella fase a valle. Questa funzione permette un più efficace incontro tra la domanda e l'offerta determinata dagli attori presenti nell'arena competitiva: da una parte le aziende produttrici del "Made In Italy" e dall'altra i soggetti economici interessati a quest'ultimo: buyers, broker, distributori, grossisti, rappresentanti di prodotto, concessionari ecc. 

IL Business to Business va dunque ad identificare tutte quelle transazioni economiche tra imprese che si svolgono mediante l'utilizzo della rete internet.
Nel caso specifico, non più dunque ambienti fisici bensì virtuali sono i nuovi depositari delle relazioni tra clienti e fornitori, delle attività di commercializzazione e dell'approvvigionamento e dell'incrocio tra la domanda e l'offerta. Il tutto nella prospettiva di accedere ad informazioni generaliste e/o di settore, ricercare nuovi partners di business, condividere tutta una serie di servizi comuni da quelli finanziari a quelli logistici sino alla consulenza. 

Nel settore B2B, MM3 Communication ha seguito, sin dal “lontano” 1998, tutte le fasi evolutive dello stesso, proponendosi alle PMI italiane, ai professionisti di settore e alle stesse realtà operanti nella comunicazione via web, con tutta una serie di servizi a progressivo valore aggiunto. 
Dai primi cataloghi VETRINA di prodotti/servizi che consentivano, se supportati da efficaci operazioni di web marketing e web positioning, di "incrociare" le richieste provenienti dalla rete Internet, sino alle più evolute forme di Marketplace (MIMOL – marketplace generalista di tipo orizzontale e MIMOLB2B – la prima “service-marketplace” italiana).

L’intervento che MM3 Communication ha attuato nel settore delle marketplaces non si è rivolto “solo” alla realizzazione di progetti di lungo respiro ma anche alla “fornitura” ad altre realtà web-oriented (comprese altre marketplaces) di tutta una serie di mansioni e competenze specifiche:

"Mansioni di client & project manager": con la possibilità di stipulare i contratti principali con i "top customer" mantenendone le relazioni operative ed economico-finanziarie. Nella veste "project" seguendo le fasi di costruzione della marketplace, il timing dei tempi realizzativi e la verifica dei costi interni. "Funzione di web editor": attraverso l'assunzione piena della responsabilità della scrittura, raccolta e aggiornamento dei contenuti da esporre nel sito.
"Web producer" in particolar modo per l'aggiornamento di servizi e contenuti presenti nelle marketplaces.
"Web master" (studi document source, iscrizione e rapporti con Motori e Directory di ricerca). "Web marketing strategist", per le fasi di implementazione di nuove strategie comunicative per la Marketplace"

Inoltre il fatto che non sempre le singole realtà aziendali hanno la necessità o la convenienza economica di crearsi propri sistemi BID e/o di E-procurement o di partecipare a costose "Marketplaces" ha convinto MM3 Communication ad offrire alle PMI italiane proprie clienti una serie di servizi che rendano in parte autonome ma allo stesso tempo efficaci le stesse nello sviluppo del proprio e-business.

Nello specifico sono e vengono tuttora offerti servizi di "interfacciamento" al sito web aziendale: 

-    cataloghi elettronici aggiornabili direttamente dalla propria postazione aziendale attraverso i quali i potenziali partner possono scegliere i prodotti da acquistare;

· l’implementazione di sistemi di pagamento sicuro;

· sistemi di controllo on line dei processi produttivi;

· la gestione del magazzino in tempo reale;

· la gestione dei contratti con i singoli fornitori;

· la gestione della logistica interna; 

· la gestione delle spedizioni;

4. Può riassumermi brevemente la strategia di MM3 Communication?

MM3 Communication è un'azienda fornitrice di "servizi e prodotti Internet" con soluzioni "e-commerce & e-business" per le piccole e medie Imprese Italiane (PMI). E' formata al suo interno da un'equipe di professionisti operanti nel settore della Net Economy. Web master, client manager, project manager, concept designer, art director, ecc. sono costituiti in pool di lavoro per fornire alle aziende in gestione soluzioni flessibili e ritagliate perfettamente su loro misura. La velocità di risposta che MM3 Communication riesce a fornire alla sua clientela (aziendale e professionale) è perfettamente in sintonia con le esigenze di rapidità richieste dal mercato. Nella fornitura di soluzioni gestionali aziendali di tipo professionale, MM3 Communication, "prende per mano" la PMI italiana conducendola nel labirinto della rete Internet. Questo a partire dallo studio del nome/i di dominio da registrare che deve essere in sintonia con lo sviluppo contenutistico del sito Internet e con le successive strategie per dare visibilità al sito medesimo; per proseguire nella scelta dello "spazio" che dovrà essere utilizzato come "casa" del sito web (soluzioni hosting, housing e server dedicato); nella strutturazione dei "mail call-center" necessari ad un'ottimale gestione della posta elettronica in entrata ed in uscita; nella determinazione della "mission strategica" che avrà il sito (sito d'immagine, sito vetrina, sito catalogo, sito e-commerce b2b o b2c; sito "portal" o "vortal"; ecc.); nella definizione grafico-contenutistico-tecnico e strutturale del sito (soluzioni standardizzate per ottenere un buon compromesso tra efficacia comunicativa e costi realizzativi, oppure soluzioni "personalizzate" con intervento diretto di "project manager"); sino alla messa in atto delle azioni operative per ottenere la massima visibilità "passiva" (motori e directory di ricerca nazionali e straniere, banner pubblicitari) e/o attiva (operazioni di direct marketing e in particolar modo di "e-mail marketing one to one"); e in conclusione nella rilevazione statistica delle azioni messe in atto per verificarne l'impatto in termini di visitatori e adottare le misure per il riposizionamento ottimale in rete.

Pur tuttavia MM3 Communication non è, e non vuole essere, ne un provider, ne una web agency.

MM3 Communication è invece una classica INTERNET DOT.COM targata "Made in Italy" che si mette a servizio completo di: ASP, ISP, web agency, new media agency e naturalmente di tutte le aziende di dimensione medio piccola che costituiscono il tessuto connettivo e la forza propulsiva del sistema economico italiano. E' dunque un punto di raccordo, un network di professionalità, disponibile per soggetti economici operanti sia a monte che a valle della filiera produttiva dell'"INDUSTRIA INTERNET". Questo gruppo di lavoro fa della forza delle idee il suo credo principale, perché solo con idee innovative si produce quel "valore aggiunto" che distingue, nel mondo, l'Impresa Italiana e il "Made in Italy" che da esso ne deriva. Per far questo nella cultura aziendale di MM3 Communication è stata implementata una semplice ma, a nostro avviso, importante filosofia sia di vita che professionale: "la collaborazione nella progettazione comune". "La collaborazione" e "la progettazione comune" diventano dall'origine il motivo conduttore delle relazioni all'interno dell'organizzazione MM3 Communication e da questa verso il mondo esterno.

"Collaborare": ogni azienda, ogni professionista, ogni individuo può trovare in sé un'area "collaborativa" con qualunque "soggetto" che decida di entrare con esso in relazione. Sta in ciascuno di noi decidere se la collaborazione debba creare frutto e quindi crescere trasformandosi in altre forme più stringenti di rapporto, oppure morire sul nascere e divenire semplice e talvolta improduttiva "concorrenza".

"Progettare": la conseguenza logica ed operativa della collaborazione è la progettazione. MM3 Communication è una struttura a progetto, che si articola in altri progetti, il tutto sulla solida base della "comunione nell'obiettivo da raggiungere". Ricordate il motto "tutti per uno, uno per tutti", ecco MM3 Communication è un po' così…….

La "collaborazione nella realizzazione di progetti con obiettivi comuni" ha permesso a MM3 Communication, alle Imprese Italiane da essa gestite in Internet e alle New Media Agency che ad essa si rivolgono per l'ottenimento di sub-forniture, di ottenere in brevissimo tempo risultati ottimali sia in termini di "efficacia", cioè di obiettivi effettivamente raggiunti, che di "efficienza" contenimento dei costi a parità di risultato ottenuto. Questo favorevole connubio tra "efficienza ed efficacia", è alla base della creazione di tutta una serie di servizi per la rete ad alto valore aggiunto e costo vantaggioso, che sono andati indirizzandosi verso le "piccole e medie imprese Italiane" (PMI) e gli operatori della "Net Economy".

Sono innumerevoli i casi di aziende italiane che affidatesi alle "cure" di MM3 Communication hanno potuto vedere aumentato lo "share" di "ascolto" in rete e accresciuto il proprio "brand" sia di immagine che di prodotto. Sono altrettanto numerosi i portali ed i progetti che MM3 Communication ha realizzato (spesso in partnership con altri operatori della Net Economy) nel corso degli anni. Un esempio tra tutti è stata la nascita del Portale b2b "MIMOL", una vera e propria Marketplace Digitale che ha consentito di mettere in contatto in maniera attiva i produttori dell'artigianato e della piccola e media industria italiana, con figure professionali mondiali (broker, concessionari, trading company, aziende internazionali interessate al "Made in Italy").

Attualmente MM3 Communication sta partecipando alla realizzazione di nuovi portali e progetti per la rete internet e allo sviluppo di "servizi di web marketing" necessari alla PMI Italiana per fronteggiare, con strumenti professionali, la sfida della "globalizzazione" mondiale favorita dall'avvento della RETE INTERNET. 

5. Ritornando al progetto Mimolb2b, può indicarmi quali sono i vostri competitors nazionali e non (diretti, indiretti, potenziali) e il grado di concorrenza in relazione al particolare servizio offerto?

I “competitors” di Mimolb2b.com sono individuabili unicamente a livello nazionale in quanto il mercato al quale la piattaforma si rivolge è esclusivamente quello italiano.

Quelli “diretti” sono fondamentalmente due:

· le web agency nazionali che offrono parimenti lo stesso servizio offerto da mimolb2b.com, vale a dire “consulenza” nel posizionamento e gestione delle PMI all’interno delle marketplaces italiane ed estere. Non abbiamo tuttavia una lista di nominativi certo a questo proposito.

· L’unico esempio, di nostra conoscenza, di effettiva concorrenza diretta come “service-marketplace” è dato da Emarketservices.it . Questo “vortal” è stato creato successivamente a Mimolb2b.com e nasce dalla collaborazione tra l' ICE (Istituto nazionale per il Commercio Estero) e le principali Agenzie per la promozione del commercio estero europee con lo scopo di promuovere l’e-business presso le Pmi dei paesi membri a supporto dei processi di internazionalizzazione. 

Quelli “indiretti” sono tutte le piattaforme e-business che a livello informativo (non a livello di servizi per la consulenza) portano a conoscenza delle PMI tutta una serie di notizie sul mondo della marketplaces, sui loro sistemi di funzionamento interni, sui costi di entrata, ecc.

Alcuni esempi sono dati da:

· www.cerved.it
· www.netmanager.it 

· www.valutalatuaimpresa.it 

· www.i-dome.it 

· www.praxa.it 

· ecc.

 La concorrenza di tipo indiretto è tuttavia vista dalla proprietà di Mimolb2b non come un ostacolo alla diffusione dei servizi offerti da Mimolb2b ma come un incentivo agli stessi. In effetti è in fase di progettazione una sezione appositamente dedicata ai “LINKS UTILI” in cui gli aderenti alla piattaforma Mimolb2b potranno accedere per ottenere tutta una serie di informazioni aggiuntive sul mondo delle marketplaces. Proprio in virtù di tale aspetto, è molto probabile che la stessa Emarketservices.it venga referenziata in Mimolb2b, visto che il ruolo dei servizi di consulenza che tale piattaforma offre non rappresenta il “core business” della stessa.

6. Chi sono i principali fornitori? Come sono i vostri rapporti con loro in termini di potere contrattuale? Avete sviluppato degli accordi particolari (partnership, joint venture, integrazioni a monte,ecc…..)? 

I fornitori di Mimolb2b sono:

· Direct Nic: maintainer autorizzato ICANN per il dominio www.mimolb2b.com ;

· Gruppo ALICOM-TOL: maintainer autorizzato “Registration Authority Italiana” per il nome di dominio www.service-marketplace.it ;

· Gruppo ALICOM: per i servizi di connettività sul web; vengono in altre parole utilizzati gli hosting web di MM3 Communication acquistati in outosourcing dal fornitore citato;

· Commesse/lavori “in economia” per la pubblicità on-line: essendo la proprietà di Mimolb2b fornitrice di tutta una serie di servizi “web-marketing oriented”, le suddette operazioni (strategie per il posizionamento in motori di ricerca, operazioni di e-mail marketing, ecc.) per diffondere la conoscenza sul web di Mimolb2b.com sono affidate al portale di MM3 Communication per la “raccolta pubblicitaria on-line” denominato : www.latuatv.com . A questo proposito ricordiamo il posizionamento raggiunto in tutti i principali motori e directory di ricerca da parte di Mimolb2b. Nello specifico: Google Italia, Lycos Italia, Excite Italia, Aziende.it, Simpatico, Il Trovatore, Virgilio, Altavista Italia, All The Web, Tiscali, ItaliaBusiness, SuperEva, SitiItalia, Msn Italia, ABC Italy, Libero-Arianna, ecc.
· Commesse/lavori “in economia” per le fasi di ideazione, progettazione e creazione del sito www.mimolb2b.com . Ha provveduto direttamente MM3 Communication a: 
1) curare i contatti istituzionali e commerciali con enti, associazioni, fiere, web accelerator, sponsor ecc. sia di tipo scritto che verbale;

2) definire la strategia comunicativa del vortal www.mimolb2b.com ;

3) predisporre ed aggiornare i contenuti del sito e gli strumenti operativi e di vendita;

4) supportare il responsabile esterno alla ricerca dei punti di contatto (motori di ricerca, circuiti banner, ecc.);

5) supportare il responsabile esterno alla gestione dei punti di contatto (motori di ricerca, circuiti banner, ecc.)

6) predisporre ed aggiornare i contenuti degli html da head ad head per il sito www.mimolb2b.com ;

7) supportare il responsabile alla progettazione ed elaborazione grafica del sito nonché per il suo aggiornamento progettuale;

8) gestire la rilevazione, elaborazione e valutazione statistica del flusso dei visitatori al sito www.mimolb2b.com ;

9) operare per il coordinamento generale di tutte le fasi previste dal mansionario redatto e per i contatti presenti tra i diversi collaboratori al progetto MIMOLB2B.COM ;

10)  supporto per la progettazione grafica.

· Figure professionali esterne partecipanti al progetto Mimolb2b. MM3 Communication per ridurre l’impatto economico che, soprattutto nelle fasi di start-up, può avere il lancio di un siffatto progetto nella rete internet, ha commissionato tutta una serie di lavorazioni a figure professionali free-lance, remunerate con una percentuale applicata agli introiti realizzati mediante la vendita dei servizi offerti da Mimolb2b.com . In particolar modo sono da segnalare i seguenti partecipanti esterni al progetto:

1) Web designer e grafico web: per la progettazione ed elaborazione grafica del sito nonché per il suo aggiornamento progettuale (con supporto progettuale iniziale di MM3 Communication); per la esecuzione e aggiornamento esecutivo; per la strutturazione tecnica: linguaggi tecnici (html, mysql, ecc.), strutturazione form, creazione e gestione database, progettazione ed elaborazione tecnico-strutturale del sito Internet nonché per la gestione via ftp dello stesso;

2) Web Master: per la ricerca dei punti di contatto (motori di ricerca, circuiti banner, ecc.); per la gestione dei punti di contatto (motori di ricerca, circuiti banner, ecc.); per l’inserimento e monitoraggio in motori e directory di ricerca italiani (nella prima fase) e stranieri (nella seconda fase) nonché l’utilizzo di tutti gli ulteriori strumenti del web positioning;
3) Web Writer: per la gestione, la predisposizione, realizzazione ed invio della news letter inizialmente inoltrata con cadenza mensile alle aziende italiane iscrittesi al vortal Mmimolb2b;

Per maggiori informazioni è possibile consultare l’indirizzo: http://www.mimolb2b.com/staff.htm 

· Banca Sella: fornitore del servizio per il pagamento on-line con carta di credito tramite server sicuro per i servizi acquistati da PMI o dalle stesse Marketplaces.

In termini di potere contrattuale e dei rapporti di forza in campo questa è la situazione a seconda del fornitore preso in considerazione:

Nel caso di rapporti incanalati su di “normali” contratti di fornitura (es. Alicom, Direct Nic, Banca Sella,. ecc)  il rapporto è da considerarsi in buona parte paritario. Nello specifico:

· Direct Nic, a parità di servizio offerto, è uno dei più economici Registrar Mondiali autorizzati ICANN, per cui il “monte profitti” è in minima parte interessato. Il numero di registrar mondiali è inoltre elevato, per cui si è verificato un progressivo abbassamento dei prezzi per la registrazione e mantenimento dei nomi di dominio.

· Il gruppo ALICOM fornitore dei servizi per la connettività sul web, non risulta essere uno dei più economici fornitori italiani, ma garantisce elevati standard qualitativi. Pur tuttavia visto l’elevato numero di aziende (compresa MM3 Communication) che si rivolgono ad esso, si è verificato un certo sbilanciamento a favore dello stesso fornitore ALICOM. Questo soprattutto per quanto attiene al prezzo di fornitura che è stato solo ritoccato al ribasso negli anni quando la grande diffusione di molti altri competitors per la connettività avrebbe potuto giustificare un ribasso più repentino. Il rapporto è sicuramente paritario per quanto attiene al servizio tecnico fornito, per il quale viene sempre ricevuta pronta risposta.

· Banca Sella: valgono le stesse considerazioni fatte per il gruppo ALICOM, vale a dire che il costo di fornitura si è mantenuto pressoché invariato negli anni a fronte dell’entrata nel mercato di altri fornitori (banche e istituti finanziari). Questo probabilmente perché Banca Sella ha mantenuto una supremazia per essere entrata per primo come fornitore del servizio. Anche qui però la risposta tecnica è incanalata su rapporti di assoluta parità.

E’ estremamente “libero” da vincoli di alcun genere per tutte le lavorazioni che avvengono “in economia” all’interno cioè di MM3 Communication. Essendo MM3 Communication allo stesso tempo fornitrice in economia e proprietaria del progetto Mimolb2b, il problema dei rapporti di forza non si pone in alcun modo.

E’ assolutamente spostato a favore di MM3 Communication, titolare del progetto, per tutte le lavorazioni eseguite dai “partecipanti free lance”. Il contratto di partecipazione prevede infatti l’automatica uscita dal progetto medesimo, nel caso in cui il partecipante non ottemperi alle mansioni previste e assegnate contrattualmente. I principi di “meritocrazia” insiti nella struttura di MM3 Communication, hanno comunque fatto si che solo uno dei “fornitori a percentuale” sia dovuto uscire dal progetto (per altro prontamente “rimpiazzato” dal altro soggetto free lance”) e comunque nel caso specifico per problematiche esterne al progetto.
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