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omanda e offerta di
soluzioni tecnologi-
che per la piccola e
media impresa si sono

e media impresa
. dei distretti italiani

Le societa appartenenti ai distretti
industriali locali stanno prendendo
coscienza di un rinnovamento nei
maodelli competitivi e di relazione sul
mercato rispetto ai quali I'efficienza
interna, la capacita di monitorare

i costi interni, il controllo sui prezzi,
la tempestivita nel formulare

e mantenere un'ocfferta diventano
risorse chiave per conservare una
posizione competitiva sul mercato

FOCUS

a lungo reciprocamente ignorate.

Storicamente,la Pmi jtaliana &
sempre stata poco interessata a rior-
ganizzare,anche con 'ausilio delle tecnologie
dell'informazione, quel sistema di relazioni
informali che, nonostante le critiche dell’or-
todossia economica, si & dimostrato robusto ed
economicamente vincente. La competitivita
della Pmi non si & giocata infatti tanto sull'ef-
ficienza di processi codificati, quanto sulla ca-
pacitd dell'imprenditore di collocarsi all'in-
terno di filiere dinamiche e innovative:i distretti
industriali costituiscono 'esempio pitl emble-
matico di una strategia competitiva basata sul-
le relazioni fra imprese piuttosto che sull’en-
fasi ai processi interni. Il sistema basato su in-
terazioni e dialoghiin reti sociali ricche € com-
plesse & stato la leva per mettere 4 valore soli-
de capaciti e specializzazioni produttive che
hanno consentito alle imprese di costruire un
vantaggio competitivo basato sulla flessibilita,

Aun modello cosi diverso da quello della gran-
de impresa gli stessi fornitori di Iet non hanno

per molto tempo prestato molta attenzione, non
ritenendolo, probabilmente, un terreno suffi-
cientemente appetibile al punto da sviluppa-
re strategie o prodotti specifici,

Questo quadro € tuttavia in rapida evoluzione,
I dati dell’Osservatorio Tedis della Venice In-
ternational University mostrano che la sensibilitd
delile piccole € medie imprese italiane perle tec-
nologic di rete & in rapido aumento. Gli strumenti
attualmente di maggiore interesse (come con-
fermato anche da altre indagini in merito) so-
no quelli della comunicazione, con particola-
re riferimento alla posta elettronica e al sito Web.
A questi mezzi, facilmente acquisibili sul mer-
cato e implementabili senza eccessivi costi or-
ganizzativi,se ne stanno tuttavia affiancando al-
tri, pilt specificamente orientati alla gestione del-
le informazioni aziendali.

Nel Nord Est, la percentuale di adozione di
strumenti Erp tra le imprese con oltre 10 mi-
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liardi di fatturato € pita che raddoppiata in do-
dici mesi, passando dal 9,8% del 1999 al 21,5%
del 2000. In certi settori, poi, si sono avuti in-
crementi ancor pil significativi. Nell'area del-
la meccanica, ad esempio, la diffusione di so-
luzioni integrate & passata dal 16,7% al 40,9%.

All'interno di questa tendenza, un'inciden-
za particolarmente interessante 'hanno avuta
le impresc medio-piccole: tra quelle con fattu-
rati compresi tra i 25 e i 50 miliardi dilire 1a per-
centuale di acquisizione di un gestionale inte-
grato ¢ infatti addirittura quadruplicaza nel pe-
riodo considerato, salendo dal 7,9% al 31,7%.

Sicuramente su questo fenomeno hanno in-
ciso condizioni di tipo congiunturale, quali it
passaggio all'euro e il cambio di data per 'an-
no 2000, eventi che,imponendo a volte una re-
visione profonda del sistema informativo, han-
no reso preferibile 'acquisto di una nuova so-
luzione evoluta. A guesto punto € lecito chie-
dersi se il fenomeno sia sclo congiunturale o
non presenti piuttosto degli elementi di tipo strut-
turale. Per rispondere, &€ opportuno distin-
guere ['analisi del comportamento della domanda
da quello dell'offerta di soluzioni gestionali,

L'evoluzione della domanda

Per quanto riguarda le Pmi, segnali che 1'in-
teresse per le tecnologie informatiche e della
comunicazione non ¢ solo passeggero pro-
vengono da diversi elementi. In primo luogo,
in base alle rilevazioni Tedis si osserva un in-
cremento del budget assegnato alla funzione si-
stemi informativi:la frequenza delle imprese che
indirizzano a questa funzione oltre I'1% del fat-
turato aziendale € aumentata di 10 punti per-
centuali nell'ultimo anno, Siaggiunge che la cre-
scente tensione competitiva rende le imprese
sempre piil attente al controllo dei costi e alla
qualita delle informazioni gestionali, fattori
che trovano supporti fondamentali negli ap-
plicativi di tipo Erp.

Esiste oggi una maggiore consapevolezza del-
le imprese rispetto alla necessita di riorganiz-
zare i propri processi e le relazioni con i pro-
pri clienti e fornitori a fronte di un mercato che
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sta cambiando.Le Pmi pil dinamiche hanno u-
na strategia industriale di crescita ¢ sviluppo
€ sono costantemente tese ad accrescere la lo-
ro competitivita. Cit spesso si traduce in pia-
ni d'azione per acquisizione e/o creazione di
nuove iniziarive all'estero, per avviare nuove li-
nee di prodotto e migliorare il servizio al clien-
te. Questo comporta Ja necessita di gestire u-
na complessitd crescente, che pud essere af-
frontata solo con un’adeguata organizzazione
e il supporto efficace del sistema informativo.
Attualmente le P pih innovative hanno giz af-
frontato con successo questa prima fase, sfrut-
tando le opportunitd offerte dai sistemi ge-
stionali integrati e alcune hanno gia iniziato a
lavorare sull'in-
tegrazione dei
processi verso
I'esterno, per mi-
gliorare le rela-
zioni coni clien-
ti, i fornitori, la
rete di vendita e
i distributori,
cofl un utilizzo
crescente delle
applicazioni In-
ternet.

La piena com-
prensione di
questi fattori ri-
chiede di spo-
stare l'attenzio-
ne dalla singola
impresa a tutto il mercato e soprattutto alle re-
lazioni verticali tra imprese.

lrinnovati criteri gestionali delia grande im-
presa sono in particolare i primi motori dello
sviluppo. Negli ultimi tempi si & acuito il pro-
cesso di riorganizzazione detle supply chain da
parte della grande committenza industriale; gia
da alcuni annj, con particolare evidenza peril
seltore automotive e dell'elettrodomestico
bianco,igrandi gruppi multinazionali hanno av-
viato il processo di ristrutturazione delle filie-
re ridefinendo le relazioni con i principali
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Nord-Est: distribuzione degli Erp per settore
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subfornitori ¢ integrandole attraverso stru-
menti di comunicazione sempre pia evoluti.

Inizialmente qUESLO Processo passava attra-
verso I'Edi, ora comporta l'utilizzo sempre pilt
diffuso di applicativi Erp e di moduli orientati
alla gestione dei fornitori. Questoitplica un a-
deguamento anche delle imprese minori, alle
quali viene richiesta trasparenza, qualita dei da-
ti, rispetto dei tempi e delle procedure. Queste
caratieristiche, una volta acquisite, diventano
un elemento fondamentale di efficienza € com-
petitivitd delle imprese.

[>altra parte, in un contesto in cui le maggiori
imprese di seitore si stannoe definitivamente o-
rientando ai mercati elettronici, la disponibilita
di sistemi informativi avanzati appare eviden-
te. Lo sviluppo di marketplace per l'e-procu-
rement, esemplificati nel settore auto dalle i-
niziative Autoxchange di Ford o Covisint,part-
nership fra Ford, Daimler Chrysler e General Mo-
tors, mostrano una tendenza ad utilizzare le nuo-
ve tecnologie non solo per integrare maggior-
mente le reti di fornitura, ma per ripensare com-
pletamente i rapporti con la supply chain, in-
troducendo anche elementi di maggiore com-
pctizione tra i fornitori stessi.

Le Pmi dei sistcmi produttivi locali stanno pren-
dendo coscienza di questi processi ormai ine-
vitabili e stanno percependo che in queste
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condizioni I'efficienza interna,la capacita di mo-
nitorare i costi interni, il controllo sui prezzi,
la tempestivita nel formulare ¢ mantenerc
un'offerta diventanc risorse chiave per conservare
una posizione competitiva sul mercato. Im-
prese storicamente legate al territorio come
Fiamm, De' Longhi, Loison, Faber, Ceccato, so-
lo per citare alcuni nomi dell’area del Nord E-
s, hanno saputo impostare programumi di in-
novazione e sperimentazione in questo senso.

L'evoluzione defl'offerca

Lz rilevanza economica del sistema delle
piccole € medie imprese come mercate di ri-
ferimento e lo stesso interesse della grande im-
presaad accrescere il livello di integrazione lun-
go la supply chain, hanno portato anche ad un
ripensamento delle strategie di offerta dei for-
nitori di applicativi gestionali,

Per molto tecmpo alle Pmi impegnate in un
processo di riorganizzazione della propria in-
frastruttura comunicativa ¢ informativa & sta-
ta proposta un'offerta tecnologica sostanzial-
mente non dissimile da quella sviluppata per
la grande impresa, sulla base dei processi e del-
le specificitd di quest'ultima. Questo si € tradotto
inuna distanza molto forte e chiaramente per-
cepita tra peculiariti delle Pmi ed esigenze che
I'offerta andava a coprire. In particolare, a fron-
te di indubbi potenziali insiti in strumenti che
andavano a impattare su tutti i processi azien-
dali riorganizzandoli in funzione delle best
practice di settore, molie Pmi nen hanno voluto
proceduralizzare processi estremamente fles-
sibili e soprattutte nen hanno voluto intra-
prendere percorsi riorganizzativi complessi e
costosi in assenza di una chiara strategia e di
risultati prospettici certi.

Su questi limiti Uofferta ¢ intervenuta in
modo innovativo negli ultimi anni, definendo
modalita di implementazione rapida degli ap-
plicativi, stadiando modelli specifici per la P-
mi, pensando soluzioni per ridurre drasticamente
icosti di acquisizione e implementazione del-
le piattaforme gestionali. Questo con Fobietti-
vo di introdurre anche pella Pmi strumenti
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portatori di una intellipenza gestionale da
qucsta non posseduta ¢ con ¢id andare incontro
alle richieste del mercato e dei principali
committenti.

Quesro crientamento alla costruzione dj u-

Nord-Est: ia diffusione

degli Erp per classi di
dimpensione d’impresa
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25

Zerallna 231 - Foous "La nuava New Economy”

TEDIS

Ionte:

1998

mid 50-100 o
mid altre 100 mid

na offerta quanto piti variata possibile e in gra-
do di raggiungere qualsiasi tipologia di impresa
ha portato a una tendenza spinta alla pac-
chettizzazione dell'offerta, fino all’emergere
degli Application Service Providing, fenome-
no in piena fase esplosiva. Obiettivo dell’ASP
€ quello di offrire in rete a costi contenuti qual-
siasi soluzione utile alla gestione aziendale e
interaziandale . Sull'onda dello sviluppo di so-
luzioni pensate per le capacitd di investi-
mento, le risorse e le peculiaritid organizzati-
ve delle Pmi, operatori come Telecom Italia e
alri leader di settore, stringendo opportune
partnership, hanno fatto delle soluzioni a pac-
chetto una nuova modalita di offerta dei sistemi
informativi per l'impresa di piccole dimensiond,
attrezzandosi per offrire un'ampia gamma di
soluzioni che vanno dagli applicativi base per
la contabilita allz gestione delle paghe del ma-
gazzino,degli ordini, fino al Call center,alle so-
luziom di Crm e ai pilt complessi moduli ge-
stionali, varizmente integrabili con modalita
tradizionali di acquisizione e implementazio-
ne di pacchetti Erp.

70

Questo & un percorso di cvoluzione dell'offerta
ormai ben delineato, che sicuramente produrri
una maggiore diffusione delle nuove tecnologie
nel mondo delle Pmi. Tuttavia chi opera nel
settore da anni sottolinea che non bisogna sot-
tovalutarc le aspettative ¢ gli obiettivi che
spingono fe aziende a dotarsi di nuove solu-
zioni informatiche.

L'imprenditore non investe nel 'pacchetto’,
ma nei cambiamenti che egli vuole realizzare
nella sua azienda anche atiraverso l'impiego
di un gestionale integrato, Questi cambia-
menti sono strettamente connessi all'imple-
mentazione delia strategia industriale e ge-
neralmente riguardanoe i core process azien-
dali,sono cio€ fortemente personalizzati. In que-
sti casi risulta difficile immaginare che dotar-
si di soluzieni preconfigurate sviluppate per
altre realti sia la risposta migliore. La soluzione
applicativa va modellata nella realti azienda-
le (ovviamente non parliamo di modifiche
ma di parametrazioni) innescando i cambiamenti
organizzativi € risolvendo le criticitl indivicduate,
ma rispettandone le peculiarita. La scelta diun
approccio progettuale piuttosto che di una so-
luzione preconfigurata o di un servizio ASP di-
pendono dall’individuazione delle criticiti a-
ziendali ¢ delle aree in cui si vuole generare
valore, dei fattori distintivi ¢ differenzianti
I'azienda.

Le Pmi non stanno perd solo imparando
sfruttare i potenziali delle nuove tecnologic e
in particolare degli Erp,ma stanno anche spe-
rimentando soluzioni innovative che con-
sentano loro di valorizzare, lungo la supply chain
onei rapporti con i clienti, gli investimenti fat-
ti. Sono questi, per esempio, i casi di Faber e
De' Longhi.

Faber e De’Longhi, due casi di soluzioni
innovative nel rapporto domanda-offerta
Faber € una azienda da 120 miliardi di fat-
turato,leader mondiale nel settore delle bom-
bole in acciaio per gas ad alta pressione e og-
gi anche centro di eccellenza per il Nord Est
nel progetto SAP-Pmi.Nel 1999 ha iniziato un
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percorso di implementazione e sviluppo di SAP
e oggi, chiusala fase di riorganizzazione interna,
si sta ponendo il problema di come sfruttare
le capacita acquisite per migliorare il rappor-
to con i propri clienti «<In un prossimo futuro
rutti i maggiori clienti chiederanno ai propri
fornitori un livello di servizio sempre pil ele-
vato e la capacita di rispondere immediatamente
a tali richieste diventera un vantaggio rispet-
to ai concorrentis, afferma Pierluigi Cola, am-
ministratore e responsabile commerciale del-
la societa.

La Faber ha quindi iniziato a lavorare suun
progetto di estensione di SAP all'ambiente
Web per rendere disponibili ai clienti databa-
se personalizzati che consentano loro di con-
figurare il prodotto, approvarlo, seguire I'an-
damento degli ordini nonché avere un resoconto
dello stato degli ordini di tutte le sussidiarie di-
stribuite nel mondo. Questo progetto & stato
per or4 avviato con un cliente primario che gia
aveva espresso questo interesse, ma non ¢
un'esperienza isolata. Come sottolinea Cola:«E
stata colta un'occasione rispetto a un cliente
importante che iniziava ad esprimere richieste
per un servizio che diventera sernpre pit im-
portante nella fase di selezione dei fornitori;
ma € per Faber una sperimentazione e un in-
vestimento per imparare a lavorare su una

Nord-Est: evoiuzione del budget
per i S.l. rispetto al fatturato
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piattaforma che costituira un sicuro vantaggio
per il futuros.

De’ Longhj sta sviluppando un'esperienza an-
cora diversa; dopo aver introdotto le soluzio-
i SAP all'interno del gruppo, ottenendo van-
taggi in termini di maggiore integrazione dei
processi, delle attivitd e delle informazioni, I'ha
esteso all'assistenza post vendita per tutia la ge-
stione delfa ricambistica e-avviera a breve an-
che l'integrazione con fornitori e terzisti.

A questo si aggiunge un elemento di ulte-
riore innovazione poiché 'azienda, da clicnte,
e divenuta partner SAP attraverso E-Services,
societa del gruppo che cura la gestione dei si-
stemi informativi per De’Longhi, ma fornisce
anche soluzioni ad aziende csterne, in particolare
proporendosi come fornitore in outsourcing
di Sap. L'obiettivo, come sottolinea Daniele Fac-
cioni, responsabile sistemi informativi del
Gruppo De' Longhi e amministratore di E-Ser-
vices, & «...non solo di sfruttare ¢ valorizzare
l'investimento fatto, ma anche di offrire alle P-
mi un'epportunita in pitt per accedere a risorse
¢ competenze di cuialtrimenti non potrebbero
usufruires,

Le piccole e medie imprese stanno dunque
mostrando di comprendcre il ruolo critico
che i sistemi informativi possono avere per la
competitivita aziendate, ma sanno anche acquisire
in modo selettivo I'offerta disponibile.
I'impressione & che oggi il merca-
to delle Pmi sard di chi sapri cogliere
Ia varieta della domanda e sapra pro-
porsi con un'offerta cocrente, in gra-
do di rispondere in modo appropriato
alle esigenze di un modello com-
plesso come quello della piccola e
media impresa,che oggi € in cerca
non solo di efficicnza ma anche di
rilancio competitivo. b

Maria Chiarvesio, ricercatare presso ['Universita
degli studi di Udine, .& responsabile deff0sserya-
torio Redl g tecnologie per la piccala madis
impresa del TeDIS Center deila Venice
Internaticnal University
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