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SERVIZI DIGITALI
EVOLUZIONE NEL

L'Osservatorio

# [lruolodelservice perleim-
prese del machinery é stato al
centro dell’Osservatorio "Di-
gital Servitization nel settore
machinery”, progetto diricer-
ca di Digital Industries World
svolto in collaborazione con
Asap Service Management
Forum (Centro Interuniversi-
tario di Ricerca sull'innova-
zione e la gestione dei servizi
nelleimprese industriali), Aci-
mac, Acimall, Acimit, Aita,
Amafond, Amaplast, Siri, Uci-
ma e Fondazione Ucimu.

Il fatturato. Secondo I'Osser-
vatorio, il fatturato delle im-
prese del comparto derivante
dall’attivita relativa ai servizi
vale attualmente circa il 25%
del totale. Questo dimostra
che il modello di business do-
minante del settore machine-
ryé ancora quello tradiziona-
le, incentrato sulla vendita di
macchinari.

Questo assetto appare in
modo pittmarcato nelle Pmi.

|

Perle piccoleimprese, infatti,
ilservice contribuisce per po-
comenodi1/4 al totale del fat-
turato; per le grandi contri-
buisce per quasi 1/3.

Se eragionevole immagina-
re che il business delle azien-
de del machinery sia focaliz-
zato sulla produzione dinuo-
vi beni, e altrettanto vero che
la ripartizione tra produzio-
ne e servizi rispetto ai ricavi
risulta ancora decisamente
sbilanciata sul lato manifattu-
riero.

Il business. Piu della meta dei
produttori di macchinari

MANIFATTURIERO

(57%) ha implementato una
strategia mirata perlo svilup-
po del business dei servizi.

L’approccio strategico al te-
madelservice appare profon-
damente differente nella vi-
sione delle grandi aziende ri-
spetto a quello delle piccole.
Infatti, la definizione di una
strategia peri serviziriguarda
I'83% delle grandiimpreseeil
48% delle Pmi.

Piu della meta delle impre-
se (53%) siattende cheil fattu-
rato del business dei servizi
aumentera significativamen-
te nel futuro. Anchein questo
caso sono le grandi aziende a

GIORNALE
DI BRESCIA

credere maggiormente in
questa affermazione (70%) ri-
spetto alle Pmi (47%). Osser-
vando il dettaglio dell’attivita
di service, rispetto al fattura-
toiricavi pitrilevanti deriva-
nodaservizi ditipo transazio-
nale.

Rispetto al contributo al
fatturato, 'attivita di service
si concretizza in servizi di ti-
po transazionale quali vendi-
ta di ricambi, consumabili e
accessori che, a ben guarda-
re, sono assimilabili alla ven-
dita di prodotti (16%). Tra i
servizi post-vendita ci sono
anche quelli legati ad assi-
stenza tecnica, formazione,
upgrade e revamping; essi
rappresentano ’8% del fattu-
rato totale. I servizirelaziona-
li e ricorrenti, come i contrat-
ti di manutenzione, incidono
peril 3%.

1 servizi digitali e con-
nessi, ad esempio la vendita
di software, dati e connessio-
ne macchinari, rappresenta-
no I'1% del totale dei ricavi.
Anche per le grandi imprese
questa attivita attualmente
ha un peso irrisorio, pari al
2% del totale.

I modelli di vendita "as
a service" del prodotto sono
ancorainuna fase embriona-
le di sviluppo. Sono offerti da
quasi il20% delle imprese in-
tervistate ma i ricavi derivan-
ti sono trascurabili: al mo-
mento rappresentano piu
che altro casi di sperimenta-
zione. I135% degli intervistati
dichiara pero intenzione di
implementarli nel prossimo
futuro. /7



