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NETPARTNERING.COM TROVA

IDEALI PER I PROPRI CLIENTI

B3 5 Wb Pierosaft D SRV MEN WR Arple: % bgueinterto.gl

DI ROBERTO FABEN
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Jelemento strategico dell’e-
business ¢ la capacita di rea-
lizzare partnership. Quelli di
Netpartnering.com (www.net-
partnering.com) fanno di questo
principio il motore principale del-
la loro attivita nel mondo della
new economy. Sono tre giovani
imprenditori italiani (amici di
vecchia data uniti dall'imprinting
goliardico: sono infatti passati in-
sieme dalle aule austere della
Bocconi di Milano) e uno francese
ad aver messo in piedi Netpartne-
ring.com limited, societa con sede
a Londra (partecipata al 25% dal-
la Banca popolare commercio e
industria e per la restante quota
dal management della societa), il
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Massimo Facchmettl 36 anni,
milanese (esperienza come se-
nior manager di Ernst and
Young Italia) e Giandomenico
Miceli, 34 anni (esperienza come

cui braccio operatlvo & Netpartne-
ring.com Italia (a Milano). Un
team di quattro soci che costitui-
scono le due anime della mission
della societa.

manager di McKinsey), rappre-
sentano I'anima dell’area della
consulenza strategica di Net-
partnering.com. Raffaele Apo-
stoliti, 34 anni, (esperienza come
e-commerce manager di Hewlett
Packard in Europa) e Francis
Mahut, 33 anni, francese (anche
lui con esperienza alla Hewlett
Packard), sono invece specializ-
zati nella parte organizzativa,
forti della loro esperienza nella
progettazione e cura della cam-
pagna di vendita on-line di Hew-
lett Packard, costruita attraver-
so programmi di affiliazione e di
partnership con i maggiori por-
tali europei. L'esperienza matu-
rata da Apostoliti e Mahut nel
settore dell’'organizzazione e del-
la gestione delle partnership,
combinata con le competenze
nell’area della consulenza strate-
gica di Facchinetti e Miceli, sono
confluite nella creazione di Net-
partnering.com. E i risultati di
questa nuova avventura finan-
ziaria della giovane imprendito-
ria elettronica balzano subito
agli occhi.

Nata nei primi mesi del 2000,
la societa ha fatturato di circa 6
miliardi di lire per il primo an-
no diattivita, ma peril 2001 Net-
partnering.com prevede di por-
tare il fatturato a circa 40 mi-
liardi di lire. Sono state in breve
tempo aperte altre sedi, oltre a
quella di Londra e di Milano, in
altre citta europee: Parigi, Stoc-
carda e Amburgo. I dipendenti,
attualmente sono 24 fra tutte le
sedi europee, ma il piano di svi-
luppo previsto per il 2001 conta
di estendere 'organico a circa 60
dipendenti. Il motore su cui si
fonda il. business di Netpartne-
ring.com ¢ la gestione delle part-
nership su Internet. «Solo le
aziende che sanno strutturarsi
su una folta rete di partner pos-
sono avere successo nel mondo
di Internet», dice a Itali@Oggi.it
Massimo Facchinetti, 'ammini-
stratore delegato di Netpartne-
ring.com Italia. «E infatti fonda-
mentale avere la capacita di
creare e gestire un network di
partner e spessol’azienda, da so-
la, non riesce a farlo, mettendo
in questo modo a repentaglio la
sua possibilita di mantenere o
ampliare il suo business».
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«I nostri servizi si possono di-
videre in due settori», illustra
Facchinetti. «<C’¢ una prima area
che consiste nell’elaborazione di
strategie di partnership, attra-
verso un processo di analisi che
mira a fornire al cliente soluzio-
ni di partner ideali, arricchite da
notizie sulla loro identita e pro-
fessionalita e da aspetti di valu-
tazione sul loro potenziale appor-
to in termini di commercio e co-
munita. In secondo luogo c’&
Parea di lavoro sul mercato, se-
guendo tutta la transazione con i
singoli partner, dalla proposta

“del deal alla firma del contratto

(in questa fase Netpartnering
condivide gli obiettivi dei suoi
clienti che generalmente ricono-
scono alla societa, accanto alla
remunerazione tradizionale, un
success fee basato sui risultati
degli accordi). Normalmente i
clienti, attraverso I'avvio di part-
nership, possono trovare un sod-
disfacimento dei loro obiettivi
strategici sottoforma di nuovo
traffico commerciale e nuovi
clienti acquisiti, anche attraver-
so quella che si chiama la content
syndication, ossia le strategie per
conferire valore ai contenuti dei
siti o dei portali», continua Fac-

.chinetti. <Ma si puo distinguere

anche un terzo campo di attivita,
ossia quello della distribuzione di
beni e servizi: se un’azienda ha
un buon brand, puo decidere di
estendere il suo business strin-
gendo partnership con altre ditte
che possono cosi accedere ai suoi
clienti. Netpartnering.com si si-
tua in questo ambito di attivita.
Un ambito cruciale, dal momen-
tochelaricerca deipartner & mol-
to time-consuming per le azien-
de», conclude (e I'esperienza del-
la societa si basa su un attivo di

. 150 partnership realizzate e una

base dati di centinaia di aziende
che operano nell’e-business in
tutta Europa).

I costi richiesti per I'elaborazio-
ne di piani di partnership sono
molto variabili a seconda della
portata del progetto e possono
dunque andare da poche decine a
centinaia di milioni. I principali
clienti di Netpartnering.com sono
Hdpnet, Tin.it, On-banca, Con-
sulteque.com, Hewlett-Packard e
Jpmorgan.



