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Ariende tech-savvy. La consapevolezza ha spinto
leimprese a innovare alla ricerca di un nuovo
equilibro tra produzione e servizi innovativi

Giampaolo Colletti

Ibando cataloghi e listint
prezzd da portare invall-
gettao sottobraccio. Og-
g1 gliinstallateri, figura
evoluta dell'idraulico di
una voltd, lavorano con lo smar-
tphone. «Sono coloroal quali o si -
volge quando sidevono fare lavor
in casa:abhiamaodeciso dimighora-
resempredipitilanostrarelazione
conlores, raccoita Maurizio Glova-
nelli, direttore marketing di Novel-
lini, DaBorgo Virgilio, quindicimils
anime nel mantovano, il colossona-
tonel 1966 e diventato il primo pro-
duttore europeonel settore dell'ar-
redobagno e conta otto stabilimenti
in Italiz, un milione di cabine doccia
prodotie 'anno e vendute grazie a
ventotlo filiali a gestione diretta.
Nell'headguarterlavoranoottocenio
persone, masiarrivaa duemilacon
le sedi estere, 1l digitale diventa cost
unalleato per una transizione che
non si improvvisa,
wAbbiamo iniziato vent'annifaa
ripensare la relazione. Prima di
quegli annila gestione era telefoni-
ca, poi col tempo il computer estato
sostituito dallo smartphone ed ecco

‘ Latrasformazione
accelera manon
sempre larisposta é
adeguata. E pesa
il forte deficit di skills

perché abbiame decigo di lanciare
tresettimane fala nostraapp. Oggi
gliinstallatori online consultana il
magazzino e monitorano tempi di
consegna, stato degli ordini, paga-
menti, ©'& pol il configuratore ab
per Il disegno tecnico: il rivenditore
puir inserire misure ¢ prodoti per
darerisposte in tempo realeai clien-
ti con soluzionisa misura. D'altron-

zaespertedi tecnologie. La rete per
lavorare, dialogare, vendere. Ma at-
fenzione: qUesio Percorso & ancora
ostacolatoda una mancanza di con-
sapevolezza sul potenziale del digi-
tale, A fotografare la trasformazxio-
ne defle Pmici hanno pensato quat-
o docent dl cconomia e gestione
delle imprese delle universiti di Pa-
dova e Venezia Lo studio, realizza-
to daMarco Bettiol, Mauro Capestro
ed Eleonora DiMaria per 'Universi-
tadi Padova e da Stefano Micelli per
l'universita Ca’ Foscard, ha eviden-
Ziato quattro profili di imprese tra
processi didiversificazione legatial
prodotto e al mercato e la servitiz-
zazlone, ossialo sviluppo dinuovi
seTvizi competitivi.

Dallaricerca emerge come quasi
ilgawm. del campione abbia intrapre-
so azioni innovative, ma anche co-
me softanto il 37ve abbia dimostrace
la capacitadiattivare un percorsodi
rispostaallacrisi altamente innova-
tivo. In questo identikir il 209 ha
awmentato il fatturato. Aseguirect
sono quelle realta che hannoattlva-
to percorsi di risposta alla crisi ba-
sandola loro strategia sulla combi-
nazione tra un medio livello di di-
versificazione ¢ un basso-medio li-
vello di servitizzazlone. Nel
dettaglio il 27,3% del campione pre-
vede di utilizzare le tecnologie per
migliorare il processo praduttivo,
mentre il 25,3% € orientato a svilup-
pare prodotti innovativi. Infine c'eil
quarto cluster,che aggrega il1o,5%
del campione echedurante lapan-
demia ha mostratoalta staticita,

livalere della filiera

Eppure il digitale diventa la risposta
per filiere integrate, sostenibili,
connesse. Secondo 1a ricerca di
Netcomm condottada The Europe-
an House-Ambrosetid, le imprese
della rete del valoredel digital retail
inItalia hanno generatoun fartura-

deorail privatovuol sempre
plitinformato sulla sceltadelle ma-
terie prime, sulla lavorazione, sul
montaggio esulla consegnas, preci-
sa Giovanelli. L'app diventa pit usa-
bile per profili teeniel non sempre
aliabetizzati al digitale, Nel2o2oln
societaha continuatoa scommetie-
resullaricerca e ora la novitaenella
linca outdoor: sitratta divasche che
vanno in giardino, prodotte parten-
dodaplacche inmetacrilato, mate-
riale acrilico rinforzato e resistente
agll agenti esternie alle variazioni di
[emperatura, « Per spiegare fnuovi
prodotti, con fiere e visite in sede
bloccate, sismo andad onling e o
siamo inventati wur virtuali e webi-
nar. Tl primo € stato una visita ai no-
stristabilimenti per far vedere | pro-
cessi produttivi ed & stato un sue-
cesson, conclude Giovanelli,

Lavirata sul digitale

Scommettere sulla rransizione di-
gitale, che ha protetto come uno
scudo anche le Pmi durante
lockdown erestrizioni. Simoltipli-
cano leaziende tech-savvy, cosi de-
finite da Forbes perché diventate
nefl'ultimo annao e mezzogiocnfor-

ta complessiva di 58,6 miliardi di
euro nel 2020 e rappresentano il

L'impatto delia pandemia sui pr iB2B

Spinta all'attivazicne Firma digitale
di proceasi di digitalizzazione

nel diversi momenti, 1§

In% sulle aziende italiane
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Una transizione che richiede
tempi lunghi. Ma che ripaga

Processi
Ollre I'ecommerce

3z del totale delle imp di capi=
tali (68omila realta) conconsistenti
effettisu Pil e occupazione, Laricer-
ca ha ricostruito per la prima volta
ilperimetm delsettore, evidenzian-
do i dati relativi all'occupazione e
alla distribuzione del farurato ali-
vello regionale. Oggi oltre il 46 del
fatturato H questo ecosisterna @
concentrato net Nord-Ovest (40% m
Lombardia). Ma ¢'¢ di pili: quasi il
704% deglioperatoriche hanno atti-
vato strategie ¢ canali divendita di-
retta online ¢ il 6o defle aziende
che forniscono servizi alla filiera
prevedone di incrementare la pro-
priaforzalavoro, «Sideve agire sul-
la digitalizzazione delleimprese se
vogliamoaumentareil livello dial-
fabetizzazionedigitale, che in Tralia
risultaancora basso: sono circa un-
dici milioni le persone iow-skilled.
Attivare un programma per I'ap-
prendimento permanente e per wp-
skilling o reskilling degli aduld &la
soluzione piu funzionales, affcrma
Lorenzo Tavazzi di The Europein
House-Ambrosetti,

B

istemi in cloud, software in-
S terni, archiviazione e firma

La digitalizzazions riscrive
refazioni e processianche del com-
parto trasversalelegatoal Bab. Nel-
I'anno segnato dalla ridefinizione
delle dinamichedivenditail digitale
lascia il segno anche in tutto cib che
nenélegato all'interfacciafinale con
il consumatore, ma che ne determi-
na il successo, Una tecnologia che
nonsivede, ma rsulta essenziale al-
lacustomerformey. Cosi nell'ultime
anno aumenta incidenza del-
Tecommerce sultotale delle fransa-
zioni B2B, passando al 2o% e arri-
vandoa coinvolgere un quintodelle
imprese, con i settor legati a largo
consumo, auiomotive e farmaceuti-
o che risultano i pia digitalizzati.
Peril 48,65 delle impresela pande-
mia haspintola digitalizzazione del
processi, mentre (118, 47 ha investd-
toin soluziond digitali.

Ma nei prossimi anni la scom-
massa coinvolgera molte pit azien-
de; Il 38,5% prevede di Introdurre
strumenti di digitalizzazione. Tra

questl spiccano le soluzioni per
I'automazione dei processi (165), la
blockchaine Pintelligenza artificia-
le(13,89%) estrument] per monitora-
re la supply chain (13,15%). Quasi
un'impresa su quattro ha intenzio-
ne diinvestire susoluzionihi-tech,
in particolare per lagestione della
firma, per la digitalizzazione dei
processi interni e per la conserva-
zionedei documenti,

Sono questl alound risultad della
ricercadell Osservatorio Digital B2R
dellaSchoal of Management del Poli-
tecnicodi Milano, chevern presenta-
ta martedi1s gingnodurante il con-
vegnoonline “BaB: fisicamente lon-
tani, digitalmente vicini™. Anche
l'ecommerce - ossia flvalore deglior-
dini scamblati tramite strumenti di-
gitali tra imprese italiane — ha rag-
giuntounvaloredi 406 millardidieu-
ro. Undatosignificativo nell'anno in
cui le ransazioni si sono ridotte del
O, mentrelincidenzasul totale degli
scambi B2B - valutati 2.500 miliardi
dieuro—&aumentata di fatto dell'es.

Cosi chi & arrivato preparato alla
sfida della digitalizzazione, riscriven-
do processi e puntando sulle piatta-
forme haanchemegiio fronteggiato
lasituazione emergenziale. «Queste
imprese hannoacceleratoil processo

diavvicinamento delie aziendeai pro-

Lanalisi

NON SOLO
TECNOLOGIA
MADIALOGO

E COMPETENZE
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Idato che emerge dalle analisi

dei comportament dellz Pmi

nell’'annodella pandemia &
l'avestimentosul fronte del
digitale. 1 dodicimesiappena
trascorsi hannorappresentato
un'accelerazions importante per
una quota significatva delle
Imprese impegnate a trovare
un‘uscita alla crisi. Non sie
puntato golo allefficenza dei
processi. Il digitale, soprattutto
[rale impress pia dinamiche, ha
rnnovato il modo didialogare
conla domanda, ha permessodi
cogliers in presa diretta le nuove
richieste del consumatore, ha
dato lapossibilisa di progetiare ¢
sviluppare nuovi servizi coerent
con nuove richieste. GH esempi
non mancana. [e personeg
riscopronoil piaceredi viverela
propris casa® I produttor plin
dinamici dimaobili - ¢ il caso di
Berto Salotti - hanno
arganizzato online serviz di
progettazione e consulenza, Gli
Iralianisi merono a cucinare?
Chi vende farine - vedi il Granaio
delle idee - propone ricette
online 2 consulenze per
ACCOMpAgnare Una generazione
dipanettier faldate. Egh
italiani dscoprono il piacere
della serittura? Chi produce
penne stilografiche -come la
torinese Aurora- accompagna
con i propriprodottiia vena
creativa di tanti nuovi scrittor,

Laletteratura economica ha
chiamato “servitizzazions"
questatendenza ad arricchire
Tofferta di prodocd fisici con
servizisu misura, L'espressione
&statamaolto utilizzata per
indicare l'impegno di molti
produteri nell'accompagnare la
propria offerta radlzionale di
compeonenti con servizi di
logistica, magazzinoe controllo
qualita. Il digitale espands
queste potenzialiti nella
relazione con un cliente finale
che si étrovato costrettoa
sperimentare nuove priorita e
nuovi stili di vita
Come generalizzare

esperienze che riguardano una
nicchia di imprese
particalarmente dinamiche?
Perché il percorso descritto
prenda effertivamente forma c'e
hisogno di alcuni fatord senzal
quali e difficile anendersi

priclienti riducendola distanza tra li- risultar significativi. Il primo
velli suceessivi defla supply chain, han- fattorer dalacuriositie la
no promosse un miglior utilizzo ded voglia di dialoge
datie una magpiore automazione dei dell'imprenditore. Ilmondoin
processi e hanno amplificato laneces- questi mesie cambiatoede
siti dli sviluppare processi maggior- probabile che cambi ancara.
mente collsborativi. Nel prossimi anni Conoscere quest cambiament
assisteremoad una forte crescitadella attraverso il dialogo ¢ il primo
ivitideglist i iggitali nei passa per arrivchire la propria

per e
processi aziendalis, afferma Riccardo
Mangi hile scicntiii-
o dell'Osservatorio Digital B2B.

Digitalirzazione fa rima con con-
tinuita di business e compelitivit
sul mercato. A pattoche silavori con
unavisione integrala di medio-lun-
go termine. «le inlziative avviate
solo in rispostanll'emergenzao solo
per singoleattivitinon hanno jm-
patti sulle performance economi-
chedibreve periodo. Una piena tra-
sformazicne digitale richiede tem-
po e una profonda revisione dei
processin, puniualizza Faola Oliva-
res, Direttore dell'Osservatorio Di-
gital B2B, La partitaorasi spostasul
terreno di gioco del Porr, con il il
1% dei g,z miliardi messia dispo-
steione defl'Tralia per ladigitalizza-
zione di Pa e imprese.
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offerta. Il secondo fattoree
quello tecnologico. I dialogo con
ladomanda passa atiraverso
strumenti evoluti. I mtuito non
bassta E necessario investire in
tecnologie che consentano di
raccoglieredati affidabilie
sviluppare interpretazioni
corrette, Senza un impegno sul
digitale non siva lontane, Da ¢io
unariflessione sul terzo fattore
da prendere in considerazione:
un investimento sulle
competenzz, Lapresenzadi
giovani talenti cosi come
L'tipgrade difipure tradizionali
&l'unico modo per sostencre

il cambiamento. B graziea
questenuove competenze,
acavallo fra tradizione
edigitale, che ritorneremo
aunacrescita durevele.
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