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“mercato IC] .
ualita e innovazione

verso fil “Total Quality
Management’ e la
Customer Satisfaction
e punta su progetti
olto innovativi
integrando, in soluzioni
cost-effective,
le tecnologie ERP

e CRM con il mondo
del WebEB

| 98

. Y P"gr

I\ VA ©

Carlo Forlani

nion f“-|!_-"l. WAL onion. I,
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tuazione delle recnologie ICT, grazi
alle competenze ed alla |=|i|‘.rnii>11.i|lT.'|
diun'omantina di collaborator, impo
sta la sua StrALesia su un offerta com-
pleta e fortemente integrata nel settor
applicativi pit avanzati,

Per conoscert “"".L'-l"“ questa bella
realta 1caliana, abbiamo incontraro il
suo Amministratore Delegato, Gual-
tiero Bazzana, cui abbiamo rivolto al
cune 1|‘:'!':'|'|..1n.\||'.'.

Dt ,-'LLH:.JK;T = 1 pud descrivere
come ¢ nata ONION?

Bazzana: «Onion nasce a Brescia, nel
1994, su inizlativa di un gruppo di
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rienze puntando da subito sull innova-
Fhone: Erak 1 !1T1]|1|‘\'1||'|'|| 1n |r..|.|i..! .JLE .]E'
bracciare le ted I'|l1!-.l;_;;.{ Internete Weh,
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giunto crescendo, con un modello b I
nansariamente sostenibile, fno a di-
ventare Spa nel "QR, ad Aprire altre sedi
a Milano, Tornno e Cuneo, ¢ a mcco-
gliere l'interesse prima del Gruppo
Camorzi (nostro azionista dal 1998) e
successivamente del Cruppo Monte-
dison, ora Edison che, tramire Edison
tel, dal dicembre del 2000 & entrata
nell azionariato, dando ulienore im- I
pulso allo sviluppos. I
1l farto che abbia pin sedi ¢ legato ad |
uppurtunilh oad una srategial ERP e



CRM notoriamente richiedono assi-
stenza continuativa sul cliente: signi-
fica che operate principalmente nella
rona nord-ovest, oppure spaziate su
rutto il erritorio nazionale?

«Cirea l'85% del nostrovolumie ¢ fato
con aziende medio-grandi ¢ in moldi
settori. Quello che ¢ carattenizza & la
capaciti di delivery tecnologico nell’am-
hito dei nostn competence centre: come
clienn abbiamo medie ¢ grandi aziende
nel settori automonive, manufacturing,
telecommunication, banking e finance,
pharma, media e dei servizi, prevalente-
mentedistribuite al cencro-nord; inaleu-
ni casi lavoriamo anche per la PLAL, con
ent }'ruhh“.:_i siruan in Piemonte, Lom-
bardia e Lazion,

aleralro abbiamo client importan-
ti anchea Roma, Genowa, Parma, Na
poli, Firenze ¢ all estero: un recente
progetro si ¢ svolto interamente a ari-
gi. in aleriabbiamo operato a Maonaco,
Londra, San Francisco. Ginevea e in
India. Svolgiamo molte attivita per la
Comuniti Europeaa Bruxelles ¢, quin-
di, possiamo dire che la localizzazione
dei noseri elient & assai diseribuita. La
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localizzavione delle sedi rappresentl la
volonth di essere present nelle zone

chiave del nostro business, in tal senso,

non escludiamo 'apertura di nuovi
uthici durante Fanno 2003,

Tanti settari. Ma quelli che voi con-
siderate principali, da curare partico-
larmente, quali sono?

iPer noi 1 mercan principali, in ter-
mini di competenza ed esperienza, di

clienti e revenue sono le elecomuni
cazioni, sia a livello manufacturer sia
a livello operatari, 'automotive, il
manufacturing e il ban-
killi-_',--.

alu :_111.:.\1] (uUAatiro set-
tori sisviluppa il 75% del
nostro volume di fattura-
to, Miee alle ¢ DI perenie
di tipo tecnologico, per il
numero ¢ la consistenza
del progert, siamo pos-
sessori di un buon baga-
glio di conoscenze di pro-
cesso ¢ di problematiche
specifiche di settoren.

In questi settori quali
sono i vostri maggiorn competitor?

aSiamo un'azienda di dimensioni
medie con un farturaro previsto, per il
2002, di 6 milieni di euro, La cosa da
evidenziare & che stiamo avendo un
fortssimo sviluppo: nel 2001 siamo
cresciuti rispetto al 2000 di circa il
70%, nel 2002 stiamo ancora crescen-
do, il primo semestre 2002 I'abbiamo
chiuso con +60% rispetto al primo
semestre 2001, La nostra propensione
in questo momento ¢ di confrontarc
con aziende medio-grandi, con |'obiet-
tivo di collocarci, entro un paio di
anni, tra le prime trenta del mercaro
iabiann 10 Ts,

In questo contribuisce molto il fat-
to di essere a partecipazione Edison-
tel?

shiamo molo grat ai nostri sha
reholder per la fiducia che ri]'h.nnb-;nru.r
in noi e per le opportunita che ¢i stan-
no fornendo dal punto di vista finan-
ziario, di conoscenze e di conratn con
un mondo importante. Ma siamo nan
come azienda che opera sul mercato ¢
vogliamo continuare ad esserlo: per il
mercato captive abblamo avuto, nel

PROFILO

2001, una quota infertore al 10% del
nostro volume complessivo ¢ non o
propaniamo di andare oleees la creseia
che stiamo avende continua a cssere
alimentara dal mercato open e non da
quello ‘captive’, anc he se questo pet
noi & molto interessante, perche ¢l con-
sente di compiere sperimentiziont in-
nOVative ¢ |.|.I Partecipare a }‘-'H'lt.f,l-.'li[i dl
grande prestigios.

Puo descriverci 1 prodotti e 1 servizi
che offrite?

al’er quanto niguarda la parre "Pro-
getti”, offriamao soluzioni molto inge-
grate che abbracciano pil recnologie:
pur essendo un azienda di medie di
miensioni, abbiamoe una riccherza di
competence-center particolarmente
c|ut-dt,4;j NOSLI COMm Perene Cenrer Somo
refativi a ERP, CRM, Web Services e
SW Engincerings.

aSulla parre ERP abbiamo fatto la
scelta SAD, stamo parter di SADP Talia
e, realizziamo progetti con una parti-
colare predilezione per linregrazione
rra la soluzione SAP e soluzioni Web
haseds,

«] nostri progetti sono orientar non
solo verso il core del sistema informa-
tico, ma anche e soprattutto sulla parte
di integrazione del sistema informau-
cocon front-end verso client, fornito-
ri e altra, via interfaceia Webs,

Jdelanvamente al CRM abbiamoso-
luzioni legate sia al customer service
che al customer care che alla parre di
CRM analinice: peraziende tra le mag-
g1or] italiane abbiamo realizeato solu-
zioni di IT asser management, di SLA
management, Help Desk ¢ Call Cen-
ter. Unlizziamo tecnologie Remedy,
SADP, Siebel e recentemente abbiamo
Fatto cospicul investiment! su una e
nologia di “call center over I (Ca-
smolom) da cul o ;|H|u'|ii.!n‘m impnr-
tanti risultan a hreves,

«Altro competence center molto si-
anificativo ¢ quello dei Web Services;
abbiamo una fortissima specializzazio-
ne sulla parte dei portali ariendali (En-
terprise Information Portal), eccellenn
competenze sulla parte \":-’L‘E"'JI;H-'”L}' o
di realizzazione diapplicazioni Web di
qualsiasi complessitio.

aPer ultimo cito il sewore di SW
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Engineening, in termuni di sviluppo ¢
testing del SW, e in generale di consu-
lenza dove gli ambid in cui i sistemi
software presentine aspert “safery cri-
tical” o di livelli di qualica del servizio
estremamente elevatis,

Le vostre sedi sono equiparate daun
punto di vista funzionale o sono spe-
cializzate per competenze?

«Nella sede principale di Brescia ab-
biamo tutti 1 competence center; in
ciascuna delle altre sedi abbiamao poi la
replica di almeno un competence cen-
ter. Nel caso di SAP il nostro compe-
tence center & ripartito fra le sedi di
Milano ¢ di Brescia, per il CRM &
suddiviso tra quelle di Torino e Bre-
scia, per la parte Web Services ¢ diviso
tra Brescia ¢ Cuneo ¢ per il SW Engi-
nering il competence center & nipartito
tra Milano e Brescias.

«MNoi lavoriamo per progetti e abbia-
mi wna gestione molto dinamica delle
risorse, per cui organizziamo dei team
di progetto che sono il pii pns.sil':ilc
aderenti alle problematiche e alle asper-
tative del cliente. I rurro in modo cross
rispetto ai competence center ¢ alle
sedis,

Questi sono i quatiro competence
center della parte progerti dell'azien-
da. E per il settore prodotti?

*Abbiamao sia prodotiiindirizzatialle
aziende medio-piccole che prodora ni-
volti alle aziende medio-grandi. In par-
ticolare proponiamo "EASYSTART
Web' che permette una gestione auto-
noma della presenza sul Web sia per

siti Internet sia per portali ilntranet, e
da la possibilith di gestire multi-istanze
di questi siti, per cui ISP ed ASP posso-
no usare le nostre piartaforme per for-
nire i propri servizi a comunita di uten-
tix,

«'EASYSTART Meeting & invece
una soluzione di video-conferencing
che si rivolge alle medie aziende o
anchealle piccole che perd abbiano pin
sedi dislocate sul rerritorios.

sInfine "MAGICO" fornisce solu-
zioni Web-based per il time reporting
¢la gestione note spese, particolarmen-

.te utili per aziende che necessitano di

unagestonedella reddivivich delle com-
MERsEn,

Le societd piccole non amano fare
investimenti rischiosi, se non con alte
possibilita di business. L'urilizzo del
Web, I'integrazione con altre struttu-
re ¢ aziende sono attraenti ma richie-
dono forti investimenti in oo di
rete, per efficienza ¢ prestazioni, ¢ in
fatto di competenze...

sSul monde Web turte le aziende si
sono dotare di una presenza quanto
meno marketing. Dal punto di vista di
funzionalith di B2B ¢ B2C, il nostro
EASYSTART Web' ha una parte gia
preconfigurata per la gestione di cata-
loghi, dello shopping-hasker e dell’in-
terazione con la banca attraverso vari
protmcolli di tipo bancanon,

slmporante per noi ¢ anche |'orien-
tamento verso 1 distrerd industriali,
dove roviamo comunita di aziende
con problematiche simili ¢ questo a

Noi lavoriamo per vari progetti e abbiamo una gestione
molto dinamica delle risorse, per cui organizziamo dei
team di progetto che sono il pia possibile aderenti

alle problematiche e alle aspettative dei nostri clienti

permette di trasferire, sulla rete elertro-
nica, la rete gid esistente dei rapporti
umani e comrnerciali tra le asiendes,

| vostri interventi sui clienti sono
prevalentemente tecnici o anche or-
ganizzativi?

all nconoscimento che abbiamo avu-
o dal mercato, inquesti anni, ¢ dovato

alla nostra capacica di abbinare ln com-
panente tecniologica con un approccio
pragmatico ad artiviti di business pro-
cess reengineering focalizearo alla vi-
sione di Husso dari e processis.

«Riteniamo che i nostri clienti abbia-
no, nel bene o nel male, un'organizza-
zione adatta alle loro esigenze, non la
mettiamao in discussione, ¢i impegna-
mo invece nella ottimizzazione dei Hussi
di dati, dei passaggi informarivi, del
workflow e cosl via, affinché la soluzio:
ne tecnologica adottata possa inserirsi,
nel modo migliore, nel loro contestos.

Offrite anche soluzioni in modalie
ASP?

uln Iralia le aziende diﬂ]cl]mmtcl

accettano di avere in modaligh ASD i
propri processi ‘core’ ¢ quindi, detro
che non siamo un'azienda che fornisce
soluzioni di outsourcing. a richiesta
fomiamo, in modalitd ASP, soluzioni
offerte preconfigurate rivolte al custo-
mer services, alla gestione dei Website
o dei portali intranet, che possono
essere obiettivi di interesse per le azien-
de italiane perché non coinvolgono
dati particolarmente sensibilis.

Come vede la situazione del merca-
to per il prossimo anno, considerando
che molti dei vostri prodotti e attivina
fanno esplicito riferimento al Web?

«Vediamo il mercato in modo posi-
rivo perché veniamo da due anni in cui
siamo molio cresciun (in controten-
denza nspetto al rallentamento del
mercato [CT) e abbiamo un porafo-
gho ordini che ci lascia estremamente
sereni per il secondo semestre di que-
st'anno ed anche peril prossimoannos,

«Noi riteniamo che i processi ‘core’
di un’azienda debbano stare sul'ERP e
che il Web vada bene per sviluppare
una serie di applicazioni di contorno ¢
integrazione con I'ERP, un'ortica di
extended ERPs,

«I'ensiamo che le aziende non possa-
nosmettere di investire né sull' ERP, né
sull'extended ERP e quindi, visto che
la nostra presenza nel mondo Web ¢
SCMpre SMLa Cenirata su queste part,
olrre che sullEnterprise Information
Portal, confidiamo di poter continuare
a mantenere un tasso di crescita a due
cifre anche per gli anni a venires. W@
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