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nelogica che, per fornire
i benefici attesi, richie-
de rilevanti modifiche
nell'organizzaziones.

«l clienti, quando si ri-
volgono a noi - aggiunge
Gola -, si aspettano un
sostegno ¢ una consulen-
za per lo sforzo di adatta-
mento iniziale a una so-
luzione che, per quanto
costruita sulle esigenze
tipiche di un settore in-
dustriale, mantiene una
propria struttura e spesso richiede alle
aziende di rivedere 1l flusso interno dei do-
cumenti e dei processi, Cerchiamo di es-
sere | gestori del cambiamento insieme ai
nostri clienti. Quasi sempre tutto questo
si rivela un fattore positivo per le Pmi, che
trovano nel nostro supporto e nella solu-
zione Erp anche uno strumento di control-
lo e gestione della propria realta interna
che si dimostrs utile sia dal punto di vista
organizzativo che da quello economico».

Complice la competitivita del mercato,
come spiega Salvaro (Sanmarco Informa-
tica), «per noi, ogni progerto rappresenta
una sfida e un nuovo obiettivo, Siamo chia-
mati a rimanere sempre competitivi, a fron-
te di un mercato in continua evoluzione,
sviluppando soluzioni e tecnologie all'avan-
guardia, indirizzate al raggiungimento

Corrado Rossi
direttore commerciale |
e marketing |

di Passepartout
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Soluzioni flessibili,
scalabili, di facile
e veloce implementazione
sono le carte vincenti
nell'ambiente Pmi

dell'esclusiva soddisfazione del cliente. Nel
tempo il mercato ci ha riconosciuto quali-
ta del servizio, attenzione al cliente e cono-
seenza dei proget specifici delle aziendes.
Valori che, sempre piti, devono caratte-
rizzare chi vuole acquisire nuovi clienti.

Lapidaria I'analisi di Conti (RDS Sof-
tware): «Le imprese cercano soluzio-
ni gestionali che semplifichino ¢ ot-
I'efficienza processi €
l'organizzazione aziendale in senso latos.

timizzino dei

Anche Giuseppe No-
cita, amministratore de-
legato di Pipelinc (www.
pipeline.it), ricorda come
«la specializzazione ¢ la
competitivita, cosl come
la rilevante versatilita, so-
no gli elementi che non si

Guerino Conti Giuseppe Nocita trovano nei grandi vendor,
presidente amministratore delegato dove la logica dei grandi
di RDS Software di Pipeline

numeri fa perdere il con-
ratto con la “bio-diversita
aziendale”. Il produttore
Erp dal volto umano spes-
so conosce il limite della soluzione globa-
le ¢ della conformazione all'uniformato sti-
le d'impresa che la caratterizza. La soluzione
Erp non globale nega l'affermazione “one si-
ze fit all” e oppone soluzioni specialistiche
con Dna proprio del sertore a cui si rivolges.

VICINL... VICINI

Le proposte dei vendor nazionali, cosi co-
me di quelli locali, in molti casi si rivela-
no vincenti anche per la vicinanza fisica
del fornitore. Persino nel mondo dell’let,
sempre pittvirtualizzato, proprio la capil-
laritd di un‘azienda puo divenire un fartore
di differenziazione, come conferma Go-
la (Kelyan): «Essere sul territorio e avere
vicinanza fisica ai clienti & fondamenta-
le. La prossimita aumenta le relazioni con
I'imprenditore e con il territorio. Tut-

L'ERP NEL MONDO ASSICURATIVO

La visione del Gruppo RGI fwww.rgiit) sul mercato assicurativo, asseana agli Erp un ruclo primario nel raggiungimento degli obbiettivi di
efficienza, riduzione dei rischi, contenimento dei costi, certezza dei termpi di sviluppo e ampliamento del business e dei margini operativi
delle compagrie. Le chiavi di volta per perseguire questi obiettivi sono: un approceio "customer centrico” che rende trasversali e dispanibili
tutti i soggetti anagrafici che hanno rapporti con la compagnia; un sistema unico e nativamente Integrato per Danni, Vita e Sidistri; una
gestione unificata delle comunicazioni da e per la compagniz; flessibilitd nell'adeguamento def processi di business e nelle regole del pro-
dotti assicurativi che non implichine la scrittura di codice; una totale flessibilita di integrazione con camponenti esterni (Coge, Dm, Dwh,
Portali Web ecc); la totale adattabilita alla struttura erganizzativa e alle reti di distribuzione e di servizio delle compagnie; I'approccio multi
compagnia, multicurrency, multicountry e multilanguage; |z fessibilita nell‘innescare nuovi canali distributivi con la reattivita richiesta dalle
situazioni contingenti di mercato,

uLa focalizzazione e la presenza ventennale sul mercato assicurativa del Gruppe RGI - afferma il direttore commerciale Michele Bian-
co - hia portato alla realizzazione di una suite di prodotti completa e tecnologicamente all'avanguardia, denominata Pass, che racchiude
tutte queste doti. La linea di prodotti Pass & largamente diffusa sul mercato italiano e in fase di localizzaziore sul mercato Europeo nella
versione internazionale denominata Plus Insurance (Francia, Ifanda, Belgio, Germania, Spagna). Pass rappresenta |'Erp che concentra in
un'unica soluzione |3 gestione dei processi “core business” assicurativi e bancassicurativi, svincolata dall'infrastruttura tecnologica e in-
tegrabile con qualsiasi architettura applicativa preesistente. Pass ~ conclude Bianco - viene oggi riconosciuta dal mercato come la prima
piattaforma Erp completa @ Web oriented (Danni, Vita e Sinistri) multicompaania e multicanales.
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t elementi importanti per ottene-
re o rinpavare la fiducia dei clientis.

Una fiducia che i grandi grup-
pi vogliono conquistare propenen-
do piattatorme forti di una diffusio-
ne internazionale ¢ di grandi team di
sviluppatori, ma che non pub essere
svincolara dal radicamento sul terri-
torio. Al punto che lo stesso Ghirin-
ghelli (SAP) ammerte: «I produttori
di Erp locali costituiscono un valo-
re in termini di competenze vertica-
li, presidio territoriale. conoscenza
dei distretti industriali ¢ compren-
sione del business delle aziende clientis.
Un‘ammissione che, perd, il manager di
SAP completa con un'ulteriore precisa-

zione: «Di fatto l'esperienza quotidiana ci

consente di affermare che le aziende clien-
ti richiedono sempre pit soluzioni di va-
lore implementabili a tempi ¢ costi certi,
piani di evoluzione a lungo termine, ca-
pacita di rispondere alle sfide del mercato
come l'internazionalizzazione e garanzie
sulla solidita del vendor stesso nel tempo.
[ piccoli produttori loeali possono quindi
diventare competitivi facendo leva su un
prodotto internazionale e sulle proprie
competenze di mercato e nei settori ver-
ticali, La collaborazione tra una grande
azienda e una piccola & quindi sinonimo di
valore per entrambe e lapproceio di team
sviluppato da SAP negli anni rappresen-
ta una valida alternativa alla scelta tra la

garanzia di un provider mulrinazionale

¢ la prossimita Jdi un produttore locales.

Una posizione solo parzialmente con-
divisa da chi, come Zucchetti, & da sem-
pre fortemente legato al territorio. Al
punto che Mini puntualizza: «Nella ge-
stione del cliente la vicinanza fisica ri-
mane fondamentale per tutto quanto ri-
guarda l'analisi progettuale, la trattativa
cammerciale, la vendita, la fase di avvia-
mento ¢ formazione e i servizi di assisten-
zn ¢ aggiornamento delle procedure. Per
questo motivo nella nostra strategia sono
fondamentali i business partner, chian

tia portare alle aziende l'offerta Zucchet-
ti e a sviluppare soluzioni specifiche per i
mereati verticali. A loro viene messo di-
rettamente a disposizione il linguaggio di
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Giorgio Mini Mauro Gola
vice presidente vice presidente
di Kelyan

di Zucchetti ‘

L"introduzione di Erp
comporta un elevato
impatto, sia tecnologico,
ma soprattutto culturale
e organizzativo

sviluppo con il quale & stato generato l'ap-
plicative di bases.

Della stessa opinione ¢ anche Ros-
si (Pa
so & la capillarith dei partner sul territo-

epartout): «Elemento di succes-

rio che permette competenze specifiche
dei diversi distretti produttivi e in grado
di fornire soluzioni “complete”, in termi-
ni th hardware, software e infrastruttura
di rete. Internet ha cambiato la modalita
del supporto/servizio. Ma la vicinanza fi-
za del-

lel cliente, caratteristiche es-

sica facilita analisi e la conosc

le esigenze
senziali per I'efficacia della soluzione che
deve essere personalizzata ¢ implementa-
tas. Un'analisi non completamente con-
divisa da Noeita (Pipeline): «Un produt-
tore vieino rappresenta ancora un valore,
anche se negli ulvimi 15 anni si sente pro-
gressivamente. meno importante una si-
mile caratteristica. La tempestivich degli
intervend, infarti, & effertivamente otre-
nibile tramite un supporto remotos.

AFFIDABILI NEL TEMPO

Le realta nazionali, quindi, sottolineano
il valore della propria flessibilita e della

capacita di massimizzare 'efficicnza, ol-

tre alla vicinanza al cliente. Caratteristi-

che alle quali, secondo i vendor in-
ternazionali, fa da contraltare una
limitata affidabilita nel tempo, poi-
ché ¢'¢ incertezza sulla capacita di
evolvere e di rispondere tempestiva-
mente alle sollecitazioni dei mereati,

Un'affermazione che Gola (Kel-
yan) contesta apertamente: «lLe ga-
ranzit_‘ 51 sono .‘i‘)f]srﬂrc Sll”‘d pro-
fessionalita ¢ sulla conoscenza dei
processi, caratteristiche che anche
un‘azienda di piccole ¢ medie dimen-
sioni pud offrire. Di fatto non sono
solo piti i grandi player a garantire
affidabilita nel tempo. Del resto le fusio-
ni ¢ le acquisizioni in questi anni dimo-
strano che anche attori e brand importan-
ti del mercato sono scomparsis.

Anche Conti (RDS Sofrware) evidenzia
come siano i dati a sfatare il mito dell'af-
fidabilita dei grandi brand: «Grazie alle
competenze maturate nel tempo, accom-
pagniamo la Pmi italiana in un processo
di internazionalizzazione ¢ supportiamo
le realta internazionali nella gestione del-
le filiali, Abbiamo un ampia parco clien-
ti & con molt di essi ¢’e una collabora-
zione duratura. Un caso significativo &
quello di Unicoop Firenze, che da olre
30 anni si affida a noi: abbiamo mante-
nuta nel tempo la continuita delle solu-
zioni installate, accompagnando l'azienda
nel passaggio ad applicazioni Web-ba-
sed e servizi esclusivamente in SaaS».
wliss

ta (Pipeline) — vuol dire credere nei pro-

sre affidabili — sintetizza Noci-

pri prodotti e nella loro continuita di
presenza, migliorandoli e rendendoli ca-
stantemente validi per I'utente. Abbiamo
spesso assistito a player globali che mo-
dificana la loro offerta o la mascherano
dietro dichiarate evoluzioni tecnologiche
ChL’ SPESSD nul I:] ha“n() a Chf fﬂrC con I‘in'
teresse del cliente. Ancor di pil vediamo
brand di prodotte affermati usati per pre-
sentare prodorti che non ¢entrano 'ino
con I'altro e sono invece derivati da acqui-
sizioni e fusioni aziendali. L'aspetto poi
importante in termini di garanzia verso la
clientela ¢ Ja possibilita di acquisire sor-
genti e ambiente di sviluppo tramite uno
specifico contratto di partnership». DM
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