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AVVICINARE CREDITORI E DEBITORI CON UNA MIGLIORE UX

ClackPay presenta PAGAQUI, il 

servizio di pagamento istantaneo 

tramite QRcode semplice, intuiti-

vo ed evoluto. 

Facilita il pagamento ma anche 

l'incasso, con i fondi immediata-

mente disponibili.

Scopri di più su
https://www.clackpay.it

Vincere la sfida dei 
pagamenti insoluti
Nel un contesto economico italiano, reso così incerto 

dagli eventi degli ultimi anni, è sempre più importan-
te ridurre gli insoluti, senza aumentare i costi e i tempi 

di recupero dei crediti. Le tecniche adottate si basano ancora 
su processi manuali, le tecniche utilizzate sono tradizionali e 
la redemption è scarsa: il 94% delle chiamate rimane senza 
risposta e il 66% delle comunicazioni elettroniche inviate non 
viene aperto. 

Il potenziale mostrato dall'automazione del processo di re-
cupero crediti deve ancora essere sfruttato appieno eppu-
re è un metodo non invasivo, riduce notevolmente le rea-

zioni difensive dei debitori e riduce efficacemente l'elusione. 
Come? Con l'adozione di Email attive, dotate di link di paga-
mento con cui il debitore può saldare immediatamente, dalla 
propria abitazione o dall'ufficio, senza recarsi né in banca né 
presso gli uffici del creditore.

L'alternativa, altrettanto valida, è l'invio di un titolo carta-
ceo dotato di QRcode per il pagamento istantaneo. La 
user experience estremamente semplice reinventa l'o-

perazione di riscossione, ottenendo risultati migliori poiché il 
debitore può utilizzare il proprio smartphone per inquadrare 
il QRcode e pagare istantaneamente. Si riducono i tempi di 
incasso e i pagante provvede ovunque si trovi. 
Anche in questo contesto ClackPay si è rivelata la soluzione 
vincente.
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Dal contante al
Mobile Payment

01

Evoluzione e potenzialità dei pagamenti attraverso 
il device mobile più diffuso

I pagamenti in mobilità permetto-
no di fondere uno degli strumenti 
più antichi della società, il dena-

ro, con uno dei suoi più recenti: lo 
smartphone. Il risultato ottenuto 
garantisce facilità d'uso, sicurezza 
per gli acquirenti e riduzione degli 
insoluti per i biller. Soprattutto, i 
pagamenti digitali tramite smar-
tphone rappresentano la soluzione 
con le maggiori potenzialità di 
espansione nel mercato globale. 
L'instant payment in mobilità rag-
giunge tutti i luoghi, anche quelli 
in cui mancano i servizi bancari e 
postali o gli ATM. Permettono di 
operare anche dove le carte di cre-
dito e di debito non sono accettate, 
semplicemente tramite il proprio 
cellulare.

Questo è il potenziale del 
mobile payment in poche 
parole: il numero globale 

di conti attivi di carte di credito e 
di debito è di 1,3 miliardi, rispetto a 
quasi 7,3 miliardi di conti di telefo-
nia mobile attivi, dei quali circa due 
miliardi sono smartphone.

Il settore dei pagamenti mobili 
può sfruttare questi strumenti 
esistenti per raggiungere una 

base crescente di consumatori: 
ormai tutti acquistano online tra-
mite il proprio smartphone ma non 
molti hanno la possibilità di pagare 
in mobilità in maniera rapida e 
semplice. Eppure questo si tradur-
rebbe nell'aumento del numero 
dei clienti, la crescita dei ricavi, la 
riduzione degli insoluti. 

Ormai è chiaro che i paga-
menti in mobilità hanno 
amplificato il mercato delle 

transazioni digitali ma in Italia 
siamo ancora lontani dalla con-

sapevolezza del valore e dei vantaggi di questa 
tipologia di digital payment. L'attuale struttura 
dei pagamenti elettronici, che coinvolge clienti, 
biller, esercenti e acquirenti collegati da reti di 
carte, esiste da quasi mezzo secolo. Con il decollo 
dei pagamenti mobili lo scenario si è arricchito 
con nuovi attori, ad esempio le software house 
fintech oriented, come Gedea Data Services, 
proprietaria del brand ClackPay.

Sono emerse negli ultimi periodi diverse 
modalità di incasso digitale, il cui successo 
o la scomparsa sono dipesi da alcuni fattori 

comuni: se il sistema semplifica le transazioni, 
se ha solide protezioni e offre sicurezza ai con-
sumatori, se può agevolare gli incassi per i biller 
con costi ridotti, se consente la riduzione degli 
insoluti, se rende rapida ed efficace la rendicon-
tazione, se la riconciliazione è immediata.

Noi di ClackPay sappiamo che non si tratta 
solo di utilizzare lo smartphone per un 
acquisto sul sito web preferito. Il pagamen-

to tramite i nostri Link to Pay e PagaQui offre 
anche ai consumatori meno digitalizzati la possi-

bilità di usufruire pienamente della tecnologia presente nel proprio smartphone, con una eccellente UX e anche con 
attenzione alle esigenze. Con Link to Pay e PagaQui non è necessario uscire dalla casa o dall'ufficio, non è necessario 
accedere all'home banking, non occorre recarsi in alcun ufficio. Si inquadra, si clicca, si paga.

Questa semplicità d'uso ha notevolmente aumentato le possibilità di penetrazione del mobile payment anche 
tra quelle fasce di utenti in cui il più tradizionale pagamento con carta di credito non è riuscito a penetrare. 
Tutti vediamo quante persone usino ancora i contanti e non le carte, ma acquistino dal proprio smartphone 

su piattaforme dei big player o in piccoli shop online. Le prospettive sono perciò molto interessanti: nei prossimi cin-
que anni le soluzioni di incasso mobile vedranno in Italia una diffusione enorme, grazie ai costi ridotti per i biller, alla 
facilità di invio ed ai vantaggi offerti dalla riconciliazione immediata. 
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Abbiamo un buon progetto 
e gli ordini stanno iniziando 
ad arrivare attraverso il sito 

web. Eppure, giustamente vogliamo 
migliorare i margini del tuo e-com-
merce, evitando che i costi erodano 
i margini di profitto. Fortunatamen-
te, con una buona pianificazione 
è possibile aumentare la redditi-
vità senza ridurre la qualità. Con i 
partner giusti si può semplificare 
la gestione, risparmiando anche in 
questo settore che, nella battaglia 
contro i colossi, vede i piccoli E-com-
merce spesso in sofferenza.

Vediamo quindi 6 strategie di 
riduzione dei costi che consentono 
anche di aumentare la redditività 
del business online.

Migliorare i margini 
dell'E-commerce con 
prossimità e velocità
E-commerce: come semplificare la gestione e aumentare 
la redditività senza ridurre la qualità? 
Con una buona pianificazione e i partner giusti.

1Affrontare il problema della gestione dei costi 
Il primo passo per ottenere maggiori profitti è capire dove stanno andando i soldi. I problemi di gestione dei costi 
raramente sono il risultato di poche grandi transazioni. Piuttosto, derivano da piccole transazioni ripetute, che non 

vengono tenute adeguatamente sotto controllo. Possiamo provare a seguire il percorso che un cliente intraprendereb-
be per trovare, scegliere ed acquistare il tuo prodotto. Quanti soldi spendiamo per convincerli a fare clic su “Conferma 
ordine”? E ancora non abbiamo considerato i costi di spedizione. Una volta capito dove avvengono eventuali dispersioni, 
possiamo valutare e ridurre queste spese.

2Eliminare le pessime strategie di prezzo per migliorare i margini di profitto dell’e-commerce
Non sottovalutiamo mai il nostro prodotto. Non ha senso vendere qualcosa se il prezzo riduce la capacità di realiz-
zare un profitto e di reinvestire denaro nella nostra impresa. Molti imprenditori temono che, avendo un buon mar-

gine di profitto, la riduzione delle vendite totali supererà le entrate aggiuntive. Se ciò che vendiamo rientra nella fascia 
di prezzo di prodotti simili e ci concentriamo sulla qualità, offrire il prodotto “più economico” potrebbe, in realtà, dan-
neggiare il nostro business online. Naturalmente non dobbiamo sopravvalutare il nostro prodotto. C’è una differenza 
tra un corretto margine di profitto e un tentativo aggressivo di coprire tutti i costi aziendali in troppo poco tempo. 

3La spedizione gratuita non è 
realmente “gratuita”
Un altro fattore che erode i 

margini di profitto dell’e-commer-
ce è la spedizione gratuita. Per 
molti versi, è un male necessario, 
soprattutto perché la consegna 
tramite Amazon Prime ha reso il 
costo della spedizione un servizio 
“dovuto”. Ora ai clienti non piace 
pagare per la spedizione, quindi 
non dobbiamo imputarle ai clienti.
Non dobbiamo però neppure 
cadere nella trappola dell’obbligo 
di accontentare i clienti a tutti i 

4Non pagare troppo per la spe-
dizione!
Sebbene molti acquirenti online 

preferiscano scegliere la consegna in 1 
giorno, se il prezzo proposto è ritenuto 
giusto, numerosi rapporti mostrano 
che il 75% dei clienti sceglierebbe la 
spedizione gratuita rispetto alla spedi-
zione veloce.
La soluzione è scegliere un partner per 
le spedizioni che permetta di offrire ai 
clienti diverse opzioni tra cui scegliere. 
La gratuità richiederà più tempo per la 
consegna; opzioni più veloci prevede-
ranno costi aggiuntivi. I Point ClackPay 
offrono soluzioni che consentono di 
confrontare le tariffe per tipologia di 
consegna, offrendo ai clienti l’opzione 
preferita al miglior prezzo.

5Q-Commerce 
Il Q-commerce (“quick commer-
ce”) è l’e-commerce nella sua 

nuova forma più veloce. Combina 
i vantaggi dell’e-commerce tra-
dizionale con le innovazioni nella 
consegna dell’ultimo miglio. Tende 
a concentrarsi su quantità micro, o co-
munque minori, di beni ed è richiesto 
sia dai privati sia dai clienti business. Il 
Global Director dell’area q-commerce 
di Glovo, ha dichiarato: “I consumato-
ri ora vogliono e si aspettano che gli 
articoli vengano consegnati a casa loro 
e l’aspettativa per questo servizio, ora 
è questione di minuti“. È una grande 
opportunità sia per i distributori, che 
possono consegnare con tempi più 
rapidi del Prime e senza dover fermare 
merci nei magazzini Amazon. Anche 
le attività commerciali locali, in questo 
modo, posso operare attivamente nel 
mondo della consegna istantanea. 

costi. Qualsiasi buona strategia 
di spedizione gratuita richiede 
una pianificazione. Si possono 
impostare limiti per la spedizione 
gratuita, trasformando un possibile 
svantaggio in strategia di cross sel-
ling. Prevedere un importo minimo 
dell’ordine permette anche di limi-
tare l’offerta ai prodotti redditizi.
Oppure si possono inserire i costi 
di spedizione nelle nel prezzo di 
vendita del prodotto, purché il 
costo della spedizione non sia alto, 
altrimenti renderà il prodotto poco 
appetibile.

Naturalmente la differenza principale con il tradizionale e-commerce è nel back-end, nel modo in cui il q-com-
merce opera dietro le quinte: occorre una struttura coordinata tra venditore, gestione degli ordini e sistema di 
consegna. 

6Reinvestire nell'attività
Un business può crescere solo reinvestendo in se stesso. Tuttavia, molti piccoli imprenditori non adottano le misure 
più vantaggiose per garantire che una percentuale dei loro margini di profitto torni nei prodotti, e anche nelle at-

tività che conducono al successo. Il proximity-commerce, ad esempio, offre grandi opportunità grazie alla possibilità di 
vendere prodotti in temporary store attraverso l’uso di QRcode di pagamento. 
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Biller, Municipalizzate, Scuole, 
Enti creano ed invia fatture, 
bollettini o PagoPA ma più 

volte sperimentano che il sistema 
di fatturazione elettronica, da solo 
non basta: serve un sistema di 
incasso e digital payment, meglio 
se istantaneo.

Se emettiamo titoli cartacei o elet-
tronici per i clienti, chi ne gestisce i 
pagamenti? È utile offrire ai clienti 
la possibilità di pagare veloce-
mente? I clienti vorrebbero pagare 
anche in mobilità, senza uscire da 
casa o dall’ufficio? È comodo poter 
sollecitare automaticamente i 
pagamenti insoluti? Si può disporre 
dei fondi incassati in tempo reale?

La Fatturazione 
elettronica, da sola 
non basta più
Utilizzare un sistema di incasso e pagamenti è il plus che 
offre numerosi vantaggi, per te e per i clienti

La risposta a tutte queste domande è "Sì". 
L'elaborazione dei pagamenti è un servizio molto utile per chi emette titoli di pagamento. Spesso ancora i clienti 
non dispongono di strumenti comodi e semplici per l’home banking; i pagamenti di titoli cartacei sono quelli che 
più frequentemente vengono procrastinati, dimenticati e restano. Un sistema automatico di incasso è quindi anche 
una leva commerciale per acquisire nuovi clienti o fidelizzare quelli esistenti, oltre che un vantaggio economico.

Buono per i clienti e per chi incassa
Le esigenze dei clienti sono chiare. Vogliono pagare fatture e bollette nel modo più semplice possibile. Voglio-
no la flessibilità di utilizzare carte di credito e carte di debito senza perdersi nei labirinti dell’home banking. 

Vogliono utilizzare il dispositivo più semplice e che sempre hanno in mano: lo smartphone. Quando i consumatori 
ritengono che il pagamento delle bollette e delle fatture sia complicato o che sia una seccatura, rimandano o 
cambiano il fornitore con chi lo rende più semplice.

I clienti non chiedono semplicemente il pagamento online, hanno domande che richiedono risposte precise: 
• una esperienza intuitiva
• eliminare la necessità di uscire dall’ufficio o dalla casa
• operatività immediata
• ridurre i rischi allo zero. 

Chi incassa vuole che i fondi siano disponibili il prima possibile, vuole 
sollecitare gli insoluti facilmente e senza perdita di tempo. Con il paga-
mento automatico direttamente da smartphone si migliora il flusso di 
cassa, si automatizzano i processi che ricordano ai clienti le scadenze e si 
notifica immediatamente se un pagamento è fallito.

Di cosa si tratta?
I sistemi di incasso e digital payment sono numerosi ma stanno 
mostrando i limiti della complessità di implementazione o di ge-

stione. Sistemi spesso efficienti per i biller, si dimostrano poco intuitivi per 
i clienti. La soluzione veramente utile è quella semplice per tutti: per 
chi deve adottarla e per chi deve pagare.
Quale strumento è alla portata di tutti i clienti? Lo smartphone. 
Quindi un sistema di incasso veramente semplice e efficace deve consen-
tire il pagamento attraverso lo smartphone, semplicemente inquadran-
do il bollettino o la fattura. 

Nel PagoPA questo sistema esiste ma la complessità di accesso alla piat-
taforma o all’home banking spinge ancora la maggior parte degli utenti 
ad effettuare pagamenti in fisico. Quindi anche per chi emette PagoPA, la 
soluzione che facilita gli incassi e riduce gli insoluti deve passare attraver-
so una operazione rapida ed immediata, semplicemente scattando una 
fotografia.

Aggiungere valore senza aggiungere complessità, anche per le 
stamperie
Collegare l'elaborazione del pagamento direttamente al titolo 

offre tutti questi vantaggi, per i clienti e per il prestatore del servizio. Crea 
anche un circolo virtuoso perché aggiunge valore ai servizi forniti dalle 
stamperie che elaborano i pagamenti, soprattutto per biller ed enti.

Comprensibilmente, i fornitori di servizi di stampa possono diffidare della 
tecnologia di elaborazione dei pagamenti. Potrebbero essere preoccupati 
che la gestione delle transazioni finanziarie faccia perdere loro un cliente 
importante. Questi timori, però, impediscono alle stamperie di usare im-
portanti leve commerciali e lasciano i clienti liberi di trovare una soluzione 
altrove. Senza dimenticare i vantaggi economici per le stamperie, deri-
vanti dalla transazione effettuata dal cliente finale.

Come scegliere lo strumento per l’incasso e il digital payment
Aggiungere alle fatture o alle bollette uno strumento immediato di 
incasso e digital payment non deve essere un progetto fai-da-te. Anche 
includere l'elaborazione dei pagamenti nel flusso di lavoro di stampa 
richiede particolari competenze in ambito fintech. Queste esigenze tro-
vano risposta nei gateway Saas basati su cloud. Non deve essere richiesta 
l’installazione di server o software di supporto e deve essere implementa-
bile tramite API.

Una piattaforma efficace deve elaborare le normali esecuzioni di fattura-
zione o bollettazione ed emettere il titolo, pagabile anche con instant-pay, 
tramite il gateway. Per gli Enti, le Municipalizzate e le aziende che utilizza-
no i servizi di stampa, la document composizione dovrebbe essere sem-
plice e rapida. Se la piattaforma offre queste soluzioni, garantendo elevati 
standard di sicurezza e di implementazione, è lo strumento che ti serve.

ClackPay implementa automaticamente l’instant payment nei titoli, 
anche con modelli di comunicazione personalizzati e brandizzati.
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La comunicazione 
multicanale che 
avvicina i clienti 
ai servizi

Cos’è la comunicazione multicanale?

Per molto tempo, soprattutto nell’ambito dei servizi, il concetto di comuni-
cazione con i clienti ha coinvolto esclusivamente il messaggio e il cliente. 
Oggi c’è molto di più. Il tempismo gioca un ruolo importante e la scelta 
del mezzo giusto è ancora più cruciale. Tutti questi aspetti delle comu-
nicazioni con i clienti e il modo in cui vengono coordinati hanno un solo 
obiettivo: soddisfare le esigenze e prevedere le preferenze dei clienti.

Vogliamo approfondire come la necessità di raggiungere i clienti 
attraverso il loro canale preferito abbia portato alla nascita di comu-
nicazioni multicanale e cross-channel. Che cos’è la comunicazione 

multicanale e quali sono i diversi approcci che si possono adottare, per 
fornire al cliente le informazioni e migliorare la propria esperienza?

dotti e fidelizzare i clienti. 

Perché i servizi finanziari 
dovrebbero occuparsi della 
comunicazione?

Perché se conosciamo le esigenze 
dei clienti, creiamo prodotti e ser-
vizi sempre più performanti.
Schematizzando, possiamo dire 
che esistono tre tipi di approccio 
alla comunicazione multicanale, 
ciascuno più adatto al un cliente 
rispetto ad un altro: comunica-
zioni multicanale passive, attive e 
reattive.

Le comunicazioni multicanale 
con i clienti hanno l’obiettivo 
di raggiungere il pubblico 

tramite più mezzi: e-mail, SMS, no-
tifiche push… Ad esempio, una fa-
scia di popolazione italiana mostra 
di preferire la ricezione di fatture 
digitali rispetto a quelle stampate, 
sia per poterle archiviare facilmen-
te sia per evitare il consumo della 
carta o il costo dell’invio. Analizzare 
in quale direzione si orientino le 
richieste del pubblico permette alle 
aziende di scegliere gli strumenti 
migliori per veicolare i propri pro-

Stile Passivo
Se lo stesso contenuto e lo stesso strumento vengono utilizzati per più canali, possiamo parlare di comunicazione 
multicanale passiva. Un esempio di comunicazione multicanale passiva è una versione pdf di una comunicazione 
stampata, inviata come allegato di posta elettronica, ad esempio una fattura emessa dal gestionale. Tiene conto del-
le preferenze dei clienti ma non richiede lo sforzo di gestire più modelli. Tuttavia, poiché il contenuto non è adattato 
al canale, l’esperienza del cliente ne risulta impoverita e, quindi, meno fidelizzante.

Stile Attivo
A differenza delle comunicazioni multicanale passive, le comunicazioni multicanale attive cambiano a seconda del 
canale utilizzato. Si aggiunge quindi la differenziazione dei contenuti in base al canale, migliorando l’esperienza 
del cliente. Ad esempio, si può fornire un titolo di pagamento in forma stampata per soddisfare le preferenze di al-
cuni clienti ma si aggiunge un QRcode che consente ricevere ulteriori informazioni accedendo a pagine online, se il 
cliente lo desidera. I nostri software permettono l’inserimento di QRcode anche sui titoli di pagamento e la gestione 
dalla piattaforma sia della stampa sia dell’invio in digitale.

Stile Reattivo
Se vogliamo offrire un’esperienza cliente ottimale, le comunicazioni con i clienti multicanale reattive sono il passo 
successivo. Progettare comunicazioni reattive significa fornire un’esperienza di visualizzazione e interazione ottimale 
su un’ampia gamma di dispositivi, utilizzando le caratteristiche e le capacità del canale per attivare azioni di follow-up. 
Quindi la chiave è l’interazione.

Pensiamo ad esempio ad una fattura inviata digitalmente, attraverso una email che consenta al cliente di ottenere 
informazioni cliccando sul un link, di pagare direttamente tramite un pulsante, di accedere alla propria area riserva-
ta, consultare infografiche sui propri consumi o informazioni su diversi prodotti e servizi. Una comunicazione come 
questa fornisce tutto ciò che il cliente cerca e altro ancora. La comunicazione reattiva include contenuti promoziona-
li che suggeriscono altri prodotti o servizi a cui potrebbe essere interessato.

Cross-channel
Le comunicazioni cross-channel fanno un ulteriore passo e consentono ai clienti di muoversi da un canale all’altro, 
mentre il customer journey procede. Normalmente lo spostamento viene effettuato perché le caratteristiche di quel 
canale sono più adatte alle successive azioni richieste al cliente. Di conseguenza l’esperienza del cliente migliorerà. 
Che sia digitale o analogico, è fondamentale garantire che il percorso del cliente rimanga coerente con lo stesso 
aspetto per tutti i canali, consentendo un flusso senza attriti.

Cosa c’è dopo?

Lo smartphone è il dispositivo 
privilegiato con cui le persone si con-
nettono con il resto del mondo, quindi 
anche con i fornitori con cui interagi-
scono. Ci aspettiamo, quindi, che una 
delle tendenze in crescita per i canali 
futuri sia la chat dal vivo. Fino ad ora 
l’esperienza delle chat con bot, anche 
sostenute da ai, non ha generalmente 
fornito la UX attesa dai clienti. La chat 
dal vivo sembra ancora lo strumento 
atteso dai clienti che desiderano riceve-
re Supporto dal servizio clienti. La con-
nessione è immediata ma l’esperienza 
del cliente può essere eccezionale solo 
se lo è anche il servizio offerto.
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Che cos'è l'ISO 14001?
ISO 14001 è uno standard 
internazionale per la proget-

tazione e l'implementazione di un 
sistema di gestione ambientale. 
La Certificazione ISO 14001 indica 
che l'azienda rispetta le linee guida 
per la creazione del sistema di ge-
stione ambientale.
Un sistema di gestione ambienta-
le (SGA) è una infrastruttura che 
comprende le politiche, i processi, 
i piani, le pratiche e le registrazioni 
che regolano il modo in cui l'azien-
da interagisce con l'ambiente. I re-
quisiti forniscono un quadro e linee 
guida per creare il proprio sistema 
di gestione ambientale in modo da 
non perdere elementi importanti 
necessari per il successo di un SGA.

ClackPay ottiene le 
Certificazioni 
ISO 14000
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I sistemi ed i processi adottati da Gedea data Services 
ottengono le Certificazioni ISO 14001 - 14040 - 14044

Prendersi cura del nostro ambiente e impedire alle nostre attività di causare impatti negativi sull'ambiente sono 
due delle sfide più importanti che le aziende devono affrontare oggi. Uno dei maggiori vantaggi dell'imple-
mentazione di un sistema di gestione ambientale è il riconoscimento che deriva dall'essere tra le aziende che 

si preoccupano di ridurre la propria impronta ambientale. Questo comporta migliori relazioni con i clienti, con il 
pubblico e porta anche altri vantaggi.

La ISO 14001 è suddivisa in dieci 
sezioni. Le prime tre sono in-
troduttive, le altre contengono 

i requisiti per il sistema di gestione 
ambientale: le riassumiamo.

4Contesto dell'organizzazione 
Questa sezione riguarda i requi-
siti per identificare i problemi 

interni ed esterni, identificare le aree 
interessate e le loro aspettative, defi-
nire l'ambito del SGA e identificare i 
processi richiesti.

5Leadership
I requisiti di leadership richiedo-
no di dimostrare l'attivazione del 

SGA, assicurando l'impegno ambien-
tale, definendo e comunicando la 
politica prevista e assegnando ruoli e 
responsabilità nell'azienda.

6Pianificazione
In questa fase l'azienda valuta 
tutti i modi in cui i processi orga-

nizzativi interagiscono e influenzano 
l'ambiente, gli impegni legali e di 
altro tipo che sono richiesti.

7Supporto
Riguarda la gestione di tutte 
le risorse per il SGA e include 

anche i requisiti relativi a competen-
za, consapevolezza, comunicazione 
e controllo delle informazioni docu-
mentate.

8Funzionamento
I requisiti operativi trattano tutti 
gli aspetti dei controlli ambien-

tali richiesti dai processi organizzativi, 
la necessità di identificare potenziali 
situazioni di emergenza e pianificare 
le risposte in modo da essere pronti a 
rispondere in caso di emergenza.

9Valutazione delle prestazioni
Questa sezione include i requi-
siti necessari per assicurarsi di 

poter monitorare il corretto funziona-
mento del proprio sistema.

10Miglioramento
Quest'ultima sezione inclu-
de i requisiti necessari per 

migliorare nel tempo, valutando le 
conformità dei processi e intrapren-
dendo eventuali azioni correttive.

La ISO 14040 e 14044 riguardano il 
ciclo di vita del processo.
La valutazione comprende:
• l'estrazione e il trattamento delle 

materie prime,
• la fabbricazione,
• il trasporto,
• la distribuzione,
• l'uso, il riuso, il riciclo
• lo smaltimento finale.

UNI EN ISO 14040  riguarda specifi-
camente la gestione ambientale, la 
valutazione del ciclo di vita, i principi 
e il quadro di riferimento.
UNI EN ISO 14044  riguarda la valuta-
zione del ciclo di vita, i requisiti e linee 
guida.

PUNTI CHIAVE
La struttura prevede quattro momen-
ti principali:

1Definizione degli obiettivi e del 
campo di applicazione dello 
studio

Si analizza quali prodotti vengono re-
alizzati, l'unità funzionale, i confini del 
sistema, le assunzioni e i limiti, l'appli-
cazione prevista e le motivazioni.

2Analisi d'inventario 
Consiste nella raccolta di dati e 
nelle procedure di calcolo che 

permettono di quantificare i flussi in 
entrata e in uscita, in accordo all'o-
biettivo e al campo di applicazione.

3Valutazione degli impatti 
La valutazione dell'impatto 
del ciclo di vita ha lo scopo di 

considerare la portata dei potenziali 
impatti ambientali, utilizzando i risul-
tati dell'analisi di inventario del ciclo 
di vita.

4Interpretazione
Questo procedimento sistema-
tico è finalizzato all'identifica-

zione, qualifica, verifica e valutazione 
dei risultati delle fasi di inventario 
e di valutazione degli impatti, per 
presentarli in forma tale da soddisfare 
i requisiti dell'applicazione descritti 
nell'obiettivo e nel campo di applica-
zione. in questa fase vengono anche 
tratte le dovute conclusioni e racco-
mandazioni.

I vantaggi delle 
Certificazioni 

ambientali

Accesso a bandi e progetti 
riservati alle aziende con un si-
stema di gestione ambientale.

Comunichiamo ai clienti 
un approccio proattivo alla 
gestione ambientale e alla 
comprovata responsabilità 
aziendale

Approfondiamo l'analisi dei 
nostri processi.

Gestiamo con ancor maggiore 
consapevolezza i rischi am-
bientali nelle nostre azioni e 
scelte.

Miglioriamo la nostra capa-
cità di pianificare e ridurre 
i problemi ambientali nella 
catena di approvvigionamento 
e nell'operatività.

Soprattutto, agiamo responsa-
bilmente e concretamente a 
favore della conservazione del 
nostro ambiente.

ambiente pianificazione implementazione controllo management standard certificazione
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Digital Services Act 
Il regolamento europeo 
sui servizi digitali
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Il Regolamento UE 2022/206, o Digital Services Act, è il regolamento euro-
peo sui servizi digitali, approvato il 5 luglio 2022 e pubblicato in Gazzetta 
Ufficiale Europea il 27 ottobre. Questa normativa ha l’obiettivo di rafforzare 
la sicurezza degli utenti e garantire la trasparenza dei servizi digitali sul 
mercato europeo.

Cos’è il Digital Services Act?
Il Digital Services Act - come suggerisce il nostro Partner per l'Identità digi-
tale InfocCert - stabilisce una regolamentazione dei servizi digitali a livello 
europeo. Infatti, impone una serie di obblighi a tutte le piattaforme che 
offrono servizi online, primo fra tutti il controllo della qualità dei contenuti. 
Insieme al Digital Markets Act, il DSA compone il Digital Services Package, 
un nuovo quadro giuridico che entrerà in vigore dal 2023.

Il suo obiettivo primario può essere 
riassunto nel motto “ciò che è 
illegale offline sia illegale anche 
online“.

In sostanza, la Commissione Euro-
pea desidera rendere l’ecosiste-
ma online più sicuro, tutelando sia 
i diritti dei singoli che le opportu-
nità per le imprese digitali. Per tale 
motivo le piattaforme online de-
vono essere responsabilizzate, ma 
questa responsabilità deve essere 
proporzionata alla loro dimensione. 
Infatti, le entità con più di 45 milio-

Il Regolamento UE 2022/206 ri-
cade dunque su tutti gli interme-
diari che forniscono servizi online 
all’interno dell’UE, ad esempio:

• social network,
• app stores,
• provider Internet e registrar di 

domini,
• servizi di cloud e hosting web,
• e-commerce,
• piattaforme collaborative, 
• piattaforme per la condivisione 

dei contenuti.

Il Digital Services Act e la regolamentazione del settore 
dei servizi digitali.

ni di utenti attivi al mese nell’Unione 
Europea sono soggette a requisiti 
più stringenti. Si tratta di VLOP (Very 
Large Online Platform, piattaforme 
molto grandi) e VLOSE (Very Large 
Online Search Engines, motori di 
ricerca molto grandi). Al contrario, 
le entità con meno di 45 milioni di 
utenti attivi al mese sono esentate da 
alcuni obblighi.

A supervisionare il rispetto degli 
obblighi è la Commissione stessa, 
mentre alle agenzie nazionali di rego-
lamentazione è affidata l’applicazio-
ne del DSA in senso più ampio.

In caso di violazione sono previste 
sanzioni che possono giungere fino 
al 6% del fatturato annuo globale, a 
cui si aggiunge la possibilità per gli 
utenti di richiedere un risarcimento 
nel caso la violazione avesse procura-
to loro danni o perdite.
Analizziamo alcuni degli obblighi pre-
visti dal Digital Services Act EU.

1 Analizzare i rischi sistemici
Le piattaforme VLOP e VLOSE 
devono monitorare e contrastare i 

rischi sistemici, ovvero rischi insiti nel-
la loro attività, come la manipolazione 
di informazioni, il bullismo online o la 
diffusione di false notizie.

2 Profilazione e dark pattern
Le piattaforme che fanno uso di 
algoritmi in grado di selezionare 

i contenuti in base alle preferenze 
degli utenti dovranno dare a quest’ul-
timi un’alternativa alla profilazione, 
lasciando agli utenti la possibilità di 
compiere una scelta libera e consa-
pevole

3 Trasparenza e pubblicità
Alle piattaforme è richiesto di 
condividere informazioni sugli 

annunci online che esse ospitano: 
contenuto, nome degli inserzionisti, 
periodo in cui sono stati visualizzati, 
informazioni sul pubblico.

4 Accesso ai dati
Oltre alla Commissione Europea 
e alle Autorità Nazionali, le piat-

taforme devono condividere i propri 
dati anche con ricercatori accademici 
indipendenti perché possano condurre 
ricerche che aiutino l’identificazione e 
la gestione dei rischi sistemici.

5 Gestione delle crisi
Gli operatori dovranno essere 
pronti ad affrontare situazioni di 

crisi - come ad esempio, conflitti - che 
possono generare un’ondata di disin-
formazione agendo tempestivamente 
per rimuovere i contenuti illegali e 
collaborando con le autorità in caso di 
emergenze.

6 Tutela dei minori
Le piattaforme devono considera-
re gli eventuali danni sui minori, 

in particolare in relazione alla pubblici-
tà ed al retargeting, nella loro opera di 
analisi e valutazione dei rischi sistemici.

7 Segnalazioni e reclami degli 
utenti
Le piattaforme devono mettere a 

disposizione dei consumatori un cana-
le di segnalazione e reclamo dedicato.
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Lavorano con ClackPay Associazioni di categoria, Assicurazioni, 
Finanziarie, Amministratori di Condominio, Enti e Municipalizzate, 
Scuole private, Aziende di Trasporti, Centri di Assistenza fiscale, Club e 
Associazioni, Cliniche, Centri medici e Case di cura, Software house, Biller.

Perché in tanti scelgono ClackPay?

Perché è semplice: esegui ogni operazione direttamente dalla 
piattaforma.

Perché è versatile: effettui i pagamenti e incassi con lo stesso POS.

Perché è rapida: invii solleciti di pagamento automatici.

Perché è efficace: gestisci direttamente l'invio di Link to Pay e la stampa 
di Qr code per lo Scan to Pay.

Partner del 
tuo business


