	
	
	



Casi di utilizzo “strategico” delle ICT da parte di PMI della Lombardia

CASO BERBRAND - Un sistema per la tracciabilità e la visibilità lungo la supply chain: l’utilizzo di tecnologie RFId nella filiera della madreperla
Berbrand nasce nel 2002, ed opera nel settore tessile, comparto del bottone e degli accessori moda, e in quello dell’accessoristica e dei complementi di arredo di lusso, con prodotti e lastre per il rivestimento d’interni a marchio Superlativa™ (oggi gestita dalla controllata Aor S.p.A.). L’attività core dell’impresa è dunque la lavorazione della madreperla, coltivata in Australia nel rispetto di particolati requisiti di sostenibilità ambientale e delle maestranze impiegate lungo la filiera definiti all’interno del disciplinare ECOCREST© (www.ecocrest.org). Berbrand fa della sostenibilità e della qualità dei propri prodotti il principale punto di forza; per questo motivo il monitoraggio e la certificazione degli aspetti di filiera sono da sempre temi di primario interesse per l’azienda.
Per aumentare il grado di visibilità e controllo sulle attività di produzione dei bottoni in madreperla Berbrand ha deciso di introdurre un nuovo sistema di tracciabilità. L’attività di produzione dei bottoni è caratterizzata da diverse fasi di produzione, incluse numerose personalizzazioni e variabili che comportano un elevato numero di referenze (superiore a 100.000), di movimentazioni e di lavorazioni, eseguite anche in conto terzi, presso laboratori distribuiti su una vasta area geografica, dal Vietnam all’Italia. Il sistema è stato sviluppato all’interno del progetto T.O.P. (Tracking Original Products) finanziato dalla Regione Lombardia, che ha come obiettivo lo sviluppo di un sistema di tracciabilità e certificazione dell’originalità di prodotto basato su tecnologie RFId e NFC. Nel caso specifico l’applicazione prevede l’identificazione dei bottoni, confezionati e movimentati in lotti posti in appositi sacchetti plastici trasparenti, tramite tecnologia RFId. Lo studio sarà poi esteso alla lastra in madreperla Superlativa™ con ulteriori finalità di anticontraffazione.

L’applicazione
L’applicazione prevede quindi la scrittura, durante la prima fase di produzione, di un’etichetta RFId applicata direttamente ai sacchetti dagli addetti alle operazioni di imballaggio delle varie unità produttive. In questa fase si “scrive” sul tag anche la lista delle eventuali lavorazioni che dovranno essere effettuate sui pezzi contenuti nel sacchetto (per i prodotti finiti l’istruzione si limita ad un controllo della merce in arrivo ed alla gestione della spedizione). Il tag verrà quindi letto ad ogni stadio produttivo, aggiornando lo stato di avanzamento della lavorazione e registrando il passaggio tra gli attori coinvolti, trasmettendo l’informazione di terminali mobili al gestionale aziendale (e viceversa). In questo modo è possibile tenere traccia, in primo luogo, della posizione del lotto all’interno della filiera (fase di prelievo della risorsa e di produzione) ed, in secondo luogo, della storia del bottone (anche successiva alla consegna per semplificare la gestione del post-vendita). Siccome diversi lotti di bottoni possono essere raggruppati per alcune lavorazioni, più sacchetti possono essere aggregati per poi essere nuovamente separati prima della successiva “tappa”. Terminate le lavorazioni, all’arrivo nell’unità logistica – situata in Italia – viene eseguito un controllo a scatola chiusa sulla correttezza del contenuto, accompagnato da un controllo standard di tipo qualitativo su un campione di ogni singolo lotto, evidenziando eventuali difformità rispetto a quanto atteso, sia in entrata che in uscita. 

I benefici 
Tracciabilità del prodotto lungo tutta la filiera, migliorando il grado di controllo sugli standard del protocollo di certificazione Ecocrest© (anche in ottica di marketing: ogni lotto di prodotto potrà essere identificabile fino alla conchiglia d’origine con un semplice palmare o cellulare con tecnologia di lettura barcode o RFId);
Velocizzazione delle operazioni di gestione della merce in ricezione/spedizione: abbattimento del 50% dei tempi di gestione della merce in arrivo dalle unità produttive; velocizzazione degli interventi legati alla logistica, registrando automaticamente i diversi passaggi di stato e verificando la completezza delle operazioni svolte rispetto alle pianificate; risparmio di tempo e costi del personale precedentemente addetto al controllo visivo ed allo smistamento dei lotti verso il conto lavoro o la vendita, ed una sua riallocazione verso attività di controllo qualità, ad oggi la principale causa sui ritardi e le dilazioni di consegna. Riduzione dell’80% dei “tempi morti” dovuti alle lavorazioni conto terzi; miglioramento del customer-care, velocizzando la ricerca della merce e permettendo così una precisa e puntuale informazione circa consegne ed eventuali anticipi merce Implementazione di metodologie per l’anticontraffazione, soprattutto per quanto riguarda i prodotti Superlativa™.
Caso Omet - Migliorare la redditività delle commesse attraverso un sistema di Business Intelligence
Fondata nel 1963 a Lecco, Omet produce e commercializza macchinari per lavorazioni speciali e per l’assemblaggio di componenti meccanici. Nel corso degli anni, l’espansione delle attività a livello internazionale ha portato all’Azienda un aumento del fatturato e del numero dei clienti, con la conseguente focalizzazione della produzione sulla progettazione e la costruzione di impianti per il settore cartotecnico, con specializzazione nei settori del converting e del packaging flessibile (stampa di etichette e cartoncini).
Oggi Omet, con un fatturato annuo di 40 milioni di euro, mantiene sedi produttive nel quartier generale di Lecco, dove impiega 185 dipendenti e in Cina. La vocazione internazionale dell’Azienda si traduce in una forte incidenza delle esportazioni, pari all’80% dei ricavi, e nella costruzione di un portafoglio clienti che spazia da multinazionali nel settore del converting, ad aziende specializzate nel packaging di beni di alta gamma.

L’applicazione
Negli ultimi anni la pressione competitiva nel settore è considerevolmente aumentata, spingendo Omet a ricercare nuovi differenziali competitivi oltre alla tecnologia. L’Azienda ha quindi scelto di internazionalizzare la propria organizzazione attraverso l’apertura di uno stabilimento in Cina e di puntare su un elevato grado di personalizzazione dei propri prodotti.
Tale cambiamento organizzativo ha richiesto l’adozione di un sistema informativo in grado di integrare la pianificazione e il controllo della produzione tra Italia e Cina, per centralizzare le attività di monitoraggio dei processi aziendali, seguendo le commesse industriali lungo tutto il loro ciclo di vita.
Il Partner, dopo un’attenta analisi delle esigenze del Cliente, ha definito congiuntamente con OMET i prerequisiti di modello e sistema, supportando l’Azienda nella contestualizzazione dello stesso. OMET ha perciò adottato un nuovo ERP e grazie alla collaborazione e al lavoro sinergico con il Partner, un sistema di Business Intelligence. Nel dettaglio, il sistema di Business Intelligence è finalizzato a ottenere analisi puntuali relative ai diversi ambiti inerenti il controllo integrato di commessa, con particolare riferimento all’analisi degli scostamenti, al costo previsionale del venduto, al calcolo della redditività delle commesse,  all’analisi del rispetto dei tempi di consegna dei prodotti, all’individuazione delle criticità di processo e allo sviluppo delle strategie per il miglioramento della qualità dei prodotti.
E’ stata così realizzata una filiera integrata per l’evasione degli ordini, che parte dalla fase di prevendita, passa attraverso la progettazione e la produzione delle commesse, con l’ottimizzazione delle spese e degli stock da impiegare e termina con l’elaborazione di appositi criteri e strumenti di misurazione del customer service. 

I benefici
Il sistema di Business intelligence implementato ha consentito ad Omet di dotarsi di uno strumento di analisi e controllo delle diverse fasi della realizzazione della commessa che, grazie alla pubblicazione di report inerenti al monitoraggio delle performance dei processi aziendali e alla proposizione di target di efficienza, supporta l’Azienda nella misurazione e ottimizzazione dell’organizzazione e nella programmazione e controllo di strategie volte a incrementare la redditività di commessa. Inoltre, la soluzione di Business intelligence permette di consolidare la prassi di reportistica istituzionale interna alla società, ora caratterizzata dai principi di uniformità nella raccolta e pubblicazione dei dati e di trasparenza e condivisione dell’informazione.


Caso Elex - Incrementare l’efficacia delle campagne promozionali e della formazione del personale attraverso una piattaforma Web TV
Elex Italia è un consorzio fondato nel 2001 che riunisce i principali operatori del settore della distribuzione di materiale elettrico. Il consorzio opera come centrale di acquisto per la stipula di contratti quadro con i produttori di materiale elettrico ed eroga agli associati servizi centralizzati di marketing e informatici. Elex Italia ha raggiunto nel 2009 un fatturato di circa 20 milioni di Euro, rappresentando gli interessi di 23 grossisti e circa 285 punti vendita distribuiti sul territorio nazionale. Complessivamente, le aziende del consorzio movimentano 1,3 miliardi di Euro di merci grazie al lavoro di oltre 2.930 persone, con una quota di mercato del canale della distribuzione di materiale elettrico in Italia pari al 19%. 

L’applicazione
Elex Italia ha realizzato ElexTV Infochannel: un canale televisivo dedicato ad oltre 220 punti vendita su tutto il territorio nazionale. Il canale nasce come punto di coordinamento delle attività di marketing degli oltre 70 produttori partner che riforniscono le aziende consorziate, offrendo un servizio per la diffusione capillare di messaggi promozionali, pubblicitari e istituzionali in modo semplice ed immediato. Con un investimento complessivo di oltre 1 milione di euro, Elex Italia si è dotata dell’infrastruttura informatica per la distribuzione dei contenuti multimediali a partire dalla propria sede. L’infrastruttura si compone di 220 PC e monitor posizionati presso i punti vendita, controllati da un sistema centrale che distribuisce i contenuti video tramite protocollo IP. Ciascun punto vendita, grazie ad una connessione Internet a banda larga, può così ricevere le trasmissioni del canale informativo Elex. Per la produzione dei contenuti, Elex ha stretto un accordo con una società di servizi esterna che, a partire dalle indicazioni del consorzio, provvede al montaggio degli spot pubblicitari. Il sistema prevede, inoltre, un’intuitiva interfaccia Web che permette alle aziende associate di accedere all’interno del sistema di gestione dei contenuti sia per creare massaggi promozionali o informativi personalizzati, sia per visualizzare e personalizzare il palinsesto dedicato ai propri punti vendita. Quindi, a fianco di messaggi promozionali programmati e concordati con i produttori di materiale elettrico a livello nazionale, vengono trasmessi contenuti differenziati a livello territoriale realizzati ad hoc per gli associati grazie al servizio centralizzato di montaggio e renderizzazione dei video. L’esperienza maturata nella realizzazione e gestione di una piattaforma informatica per la distribuzione di contenuti video, ha spinto Elex ad affiancare a ElexTV Infochannel anche ElexTV OnAir, un canale in alta definizione finalizzato alla formazione del personale degli associati e della clientela professionale tramite la trasmissione televisiva di dirette interattive. Infatti, con circa 3000 dipendenti complessivi e un parco clienti estremamente frammentato,  è di fondamentale importanza per Elex e per i produttori di materiale elettrico migliorare l’efficacia della formazione del personale e della clientela professionale, permettendo a tutti gli associati di conoscere a fondo i nuovi prodotti. Il sistema è attualmente composto da 23 linee dedicate HDSL, che collegano la sede centrale di Elex Italia (dove è presente la sala di ripresa e la regia) con 23 sale appositamente attrezzate presso le sedi centrali delle principali aziende consorziate. Un decoder appositamente studiato consente ai 23 punti di fruizione periferica la riproduzione audio e video in streaming. È prevista la registrazione di ogni evento formativo per la creazione di una videoteca che successivamente potrà essere riprodotta in differita on demand via Web. In tal modo, presso ciascuna sede delle aziende associate è possibile organizzare eventi di formazione e presentazioni di nuovi prodotti, rivolti sia al personale interno delle imprese associate sia ai maggiori clienti. 

I benefici
Grazie all’adozione dei nuovi canali di Web TV, Elex Italia è in grado di offrire un servizio esclusivo di marketing ai produttori per comunicare all’utenza finale messaggi promozionali. Tale sistema contribuisce ad instaurare con ciascun fornitore un rapporto privilegiato, oltre a permettere un parziale recupero dei costi grazie alla vendita degli spazi pubblicitari. Le comunicazioni in precedenza veicolate tramite sistemi tradizionali (volantini, brochure, contatti personali, ecc.) vengono ora create e distribuite ad hoc attraverso la videocomunicazione, introdotte in modo puntuale direttamente nei punti vendita, risultando migliori in termini di efficacia ed efficienza. Inoltre, grazie al canale dedicato alla formazione, è stato possibile conseguire importanti economie di scala, permettendo alle imprese associate non solo di diminuire i costi legati all’organizzazione indipendente di eventi dedicati a personale e clientela ma anche di ridurre i tempi di trasferimento di notizie e informazioni al mercato. 


Caso Pomellato - Aumentare la fidelizzazione dei clienti delle gioiellerie grazie ad un sistema CRM
Pomellato nasce nel 1967 e basa il proprio successo sull’introduzione della filosofia del prêt-à-porter nel mondo del gioiello: oggi è fra i protagonisti della gioielleria mondiale, grazie alla capacità di ideare e produrre gioielli forti e identificativi del marchio, rafforzando la sua posizione di creatore di stili. Nel gruppo Pomellato, che comprende circa 400 dipendenti, è sempre stata di basilare importanza la manodopera altamente qualificata, rappresentata oggi da 100 artigiani orafi presenti nella sede centrale di Milano. Dal 1995 nasce la linea di prodotti Dodo. Attualmente i punti vendita monomarca Pomellato e Dodo nel mondo sono oltre 50. La scelta dell’azienda di avere una distribuzione monomarca sempre più ampia, che rappresenti pienamente il suo spirito e i suoi valori, affiancata da una distribuzione altamente selezionata, permette alla maison di avere un tasso di crescita adeguato alla sua capacità produttiva artigianale.

L’applicazione
Con l’obiettivo di una comunicazione diretta e frequente con i propri clienti finali, Pomellato ha intrapreso un progetto in collaborazione con un partner per l’installazione di un software di CRM per la gestione dei clienti. Per migliorare l’utilizzo del patrimonio delle informazioni inerenti ai propri acquirenti, Pomellato ha consolidato le informazioni personali dei clienti registrati nei due siti relativi ai brand Pomellato e Dodo insieme a quelle provenienti da tutte le boutique di proprietà del marchio in un database unico, allo scopo di utilizzare nuove forme di comunicazione attraverso iniziative mirate e puntuali per il consolidamento della relazione con la clientela. In tal modo l’azienda milanese sarà in grado di inviare newsletter mensili e informative riguardanti campagne particolari o eventi come, ad esempio, la segnalazione dell’apertura di nuovo punto vendita. L’azienda milanese può così, a partire da una base dati comune, effettuare azioni di marketing mirate a specifici target di clienti e differenziate per brand. Tra gli sviluppi previsti, il nuovo CRM potrà permettere anche di gestire le attività di contatto diretto con il cliente, memorizzando le informazioni provenienti da molteplici canali: numero verde , messaggi e-mail e le attività post-vendita in generale. Il nuovo sistema permetterà quindi di legare tra loro e consolidare le informazioni che riguardano ciascun cliente, in modo da delineare un profilo completo dei clienti a partire dagli acquisti effettuati e dalle preferenze manifestate. 

I benefici
Grazie alla nuova piattaforma CRM, Pomellato è in grado di integrare le informazioni già presenti in azienda e provenienti da diversi canali per supportare meglio le necessità della propria clientela. La possibilità di centralizzare le informazioni di marketing grazie al nuovo sistema CRM consente l’aggiornamento costante dei dati da parte di più persone e da più fonti. La possibilità di mandare newsletter in base ad un loro profilo, che potrà diventare sempre più preciso nel tempo, consente un contatto diretto e più frequente a garanzia di una fidelizzazione del cliente già acquisito. Nel contempo, si tratta di uno scambio reciproco che consente a Pomellato di ricevere dei feedback importanti per la customer satisfaction, spunti su cui lavorare per iniziative future a favore dell’acquisizione di nuovi estimatori. Il nuovo sistema CRM consente la razionalizzazione del modo in cui il personale comunica e collabora con un risparmio in termini di tempo impiegato per lo svolgimento delle attività relative alla gestione dei clienti, una riduzione degli errori manuali e una maggior condivisione dei dati a favore di un aumento della produttività. 


Caso Yellow Taxi – Il servizio SMS Taxi Payment 
Yellow Taxi s.r.l. è una società di radiotaxi nata nel 2002, operante nella provincia di Milano ma attiva anche in altre località, grazie alla collaborazione di 34 società di radiotaxi, tra cui Radio Taxi 3570 che opera a Roma. L’azienda è particolarmente attenta all’innovazione e tra i servizi più interessanti offre STP – Sms taxi Payment, che permette il pagamento del taxi tramite Sms. Sempre all’interno dell’area Mobile è importante sottolineare anche il servizio di chiamata e prenotazione del taxi tramite Sms.
Obiettivo dichiarato dell’azienda è quello di dotare anche i propri partner di tali sistemi, così da poter riuscire, entro i prossimi 4 o 5 anni, a servire la gran parte delle città italiane e fornire ai propri clienti un servizio integrato anche su base territoriale.
Attualmente l’azienda, con sede legale a Milano, si avvale della collaborazione di circa 1.100 tassisti associati.

L’applicazione
L’idea del servizio STP nasce, tra il 2008 e il 2009, da una collaborazione tra Yellow Taxi e Microtech, già fornitrice di altri servizi per Yellowtaxi.
STP rappresenta un’alternativa ai tradizionali abbonamenti cartacei, detti in gergo “assegnini”, e si pone come obiettivo quello di facilitare le pratiche di pagamento del taxi da parte degli utenti finali e permettere alle aziende che usufruiscono di questo servizio di avere un controllo continuo ed efficace degli spostamenti dei propri dipendenti o collaboratori. L’applicazione, seppur utilizzabile anche dai singoli privati, è particolarmente indicata per le utenze aziendali.
L’azienda, per potere usufruire del servizio, deve nominare un proprio amministratore che, autenticandosi tramite il proprio account sul sito di Yellowtaxi, deve impostare un database con nome, cognome e numero di telefono di coloro che sono autorizzati ad usufruire del servizio per conto dell’azienda. Il database prevede un ulteriore campo per l’inserimento di eventuali limiti, temporali o di budget, per i singoli utilizzatori (ad esempio l’impossibilità di utilizzare questo sistema di pagamento nel weekend o in particolari fasce orarie). Per usufruire del servizio è necessario che il cliente, una volta salito sul taxi, invii un sms specificando il prefisso della città in cui si trova (nel caso di Milano 02), il codice dell’operazione (2 cifre a scelta che solo l’utente conosce) e il numero di licenza del taxi;  in questo modo il tassista riceve sul terminale di bordo l’autorizzazione al trasporto e il pagamento tramite il servizio  STP.
Al termine della corsa, il tassista può concludere il pagamento solo dopo che il cliente ha “rivelato” il proprio codice operazione. Tale procedura tutela l’utente nel caso in cui il numero di licenza digitato sia errato. Una volta terminata la procedura, al cliente viene inviato un sms riepilogativo dei dati della corsa, incluso il costo; le medesime informazioni vengono rese disponibili in tempo reale sul sito di Yellowtaxi all’azienda a cui viene imputato tale costo. A fine mese l’azienda cliente riceve la fattura relativa al totale delle corse effettuate nel mese di riferimento e procede al pagamento secondo gli accordi.
Yellow Taxi affianca ad STP altri sistemi per il pagamento della corsa. I principali sono:

· Contante;
· ChipCard: carte di credito, prepagate o postpagate, che permettono di sfruttare l’abbonamento in un arco di tempo illimitato;
· Carte di Credito tradizionali: mediante un POS installato sui taxi dalla società;
· MobilPOS: sistema realizzato da Telecash che trasforma il cellulare del tassista in un POS. A fine corsa il tassista effettua una chiamata ad un numero prefissato e, seguendo le indicazioni di una voce registrata, digita l’importo e i dati della carta di credito. Nel giro di qualche secondo il cliente riceve due codici sul proprio cellulare per la stampa della ricevuta dal sito di Telecash. Tale servizio è attivo su più del 30% dei taxi aziendali.

I benefici 
Nonostante alcune iniziali difficoltà di accettazione del sistema, sia da parte dei clienti che dei tassisti, le aziende che ne fanno uso hanno potuto constatare l’effettiva velocizzazione ed il migliore controllo dei pagamenti, che si traducono, dal punto di vista dell’azienda fornitrice del servizio, in una riduzione dei tempi per le attività di back office e dal punto di vista dell’azienda cliente in una riduzione dei tempi e dei costi legati alle attività di ufficio per il controllo dati, il rimborso e la registrazione della fattura. Dal punto di vista dell’utilizzatore del servizio, STP rappresenta un modo veloce e sicuro per pagare il taxi.

Caso Dall’Ozzo - Ridurre i tempi di consegna di un’azienda del settore dell'arredamento con un ERP integrato
Dall’Ozzo è un’impresa di prodotti di falegnameria della provincia di Como, nata nel 1971 e specializzata nella realizzazione di semilavorati in legno, in kit o assemblati, indirizzati alla Grande Distribuzione Organizzata e alle aziende attive nel settore dei mobili imbottiti (letti e divani). Con 30 dipendenti e un fatturato che nel 2009 ha fatto registrare ricavi per 4,8 milioni di euro, Dall’Ozzo vanta un bacino di oltre 300 clienti, di cui l’85% localizzato in Italia e il restante 15% proveniente dai Paesi dell’Est Europa.

L’applicazione
La crescita del volume d’affari riportata nel corso degli ultimi anni ha indotto Dall’Ozzo a installare in sede un nuovo sistema gestionale per supportare la maggiore complessità dei processi aziendali. In seguito allo sviluppo di un ciclo produttivo completamente automatizzato, l’azienda aveva maturato l’esigenza di integrare i software verticali utilizzati nei diversi reparti produttivi  all’interno di un’architettura ERP. Scopo del progetto, che ha portato all’adozione di un sistema gestionale integrato, è quello di integrare i dati a disposizione delle singole unità produttive, con la prospettiva di velocizzare il flusso delle informazioni tra i diversi reparti e di aumentare l’efficienza di ciascuno di questi, ottenendo, così, un incremento complessivo della produttività aziendale. Prima dell’implementazione del sistema, infatti, le operazioni di trasferimento dei dati tra i reparti erano di pertinenza di un dipendente dell’ufficio tecnico, che aveva la responsabilità, tramite periferiche di archiviazione digitale, di mettere a disposizione le informazioni a ciascun reparto. Le informazioni ora condivise nell’ERP consentono di elaborare report di controllo, in maniera tale da offrire al management indicazioni utili a ottimizzare i processi produttivi, così da massimizzare la redditività delle commesse. Nel dettaglio, il funzionamento dell’ERP prevede la creazione di una supply chain comune tra l’ufficio tecnico di progettazione, l’area produzione e l’ufficio amministrativo della società, secondo uno schema che assegna ai progettisti il compito, iniziale, di realizzare un prototipo elettronico del prodotto richiesto; dopodiché, lo stesso viene lanciato in produzione e schedulato secondo la capacità produttiva dei singoli centri di lavoro coinvolti nel ciclo di realizzazione. Lo schedulatore, infatti, convoglia sui computer touch screen di linea di ciascun centro di lavoro la sequenza ottimale degli ordini di lavorazione, con la possibilità di inserire i dati sulla rilevazione dei tempi e degli avanzamenti di produzione. Il completamento dell’ordine di produzione abilita la stampa di etichette per il riconoscimento dei materiali e l’imballaggio secondo regole prestabilite. Infine, dopo la spedizione del carico al cliente, l’area amministrativa può procedere all’emissione delle fatture.  L’ulteriore integrazione dell’ERP con un sistema di CRM, inoltre, consente di rafforzare il rapporto di Dall’Ozzo con i propri clienti, grazie all’invio automatico di newsletter e pubblicazioni periodiche.

I benefici
Grazie all’adozione dell’ERP, Dall’Ozzo è stata capace di diminuire i tempi di evasione degli ordini ricevuti a tre giorni lavorativi. L’informatizzazione completa del ciclo produttivo, infatti, ha permesso di snellire i processi aziendali, eliminando le attività di scarso valore aggiunto e di incrementare la produttività di ciascuno dei reparti coinvolti, che ora hanno a disposizione informazioni relative alla tracciabilità dei materiali e di analizzare le scorte, e, quindi, di programmare con maggiore precisione acquisti e spazio da riservare in magazzino ai prodotti finiti. La disponibilità, in tempo reale, di informazioni sull’andamento della produzione e delle vendite, inoltre, diminuisce il margine di errore e rende più efficaci le strategie di pianificazione commerciale, con un effetto positivo sui bilanci della società. In quest’ottica, poi, il sistema è in grado di effettuare il controllo costante dei processi produttivi, con l’opportunità, per i responsabili di reparto, di valutare la necessità di introdurre eventuali correttivi nella gerarchia degli ordini da evadere. Sul fronte della clientela, invece, è aumentato il grado di soddisfazione degli acquirenti, per la qualità di un servizio in grado di fornire tempestivamente informazioni relative alla situazione delle merci in consegna, allo storico delle movimentazioni, alla situazione contabile e all’archiviazione ottica dei documenti scambiati (mail, fax, progetti). 



