LINEASEDP

Circulation: 36.890
Readership: n/a

PRIMA PAGINA

Business & Mercati

L’approccio di Realtech Italia,
nata nel ‘96 con ['obiettivo
di offrire un supporto
tecnologico alla piattaforma
Sap, si é negli ultimi anni
allargato anche all’'ambito
dei processi. L'intento

della societa e quello di avere
una vision d'insieme della
piattaforma del cliente

per meglio consigliarlo

sulle mosse da fare

per ottimizzare e integrare

| sistemi.
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Videocomunicare il buginess

G iudicata da alcuni come una tecnolo-
nia di frontlera, la videscomunicazio-
ne deve, invece, essere considerata come
una soluzione pratics e a basso costo per
la gestione di malteplic] attivith aziendall,
Glistrumentl sono facilmente reperibili sul
mercato e le appli::azinnl, armal matune;

rendono possibile la condivisione remaotn
di progetti e document], "'organizzazione
di meeting a distanza e la sicurezza in tor-
ma di videosorveglianza,

E clsong realta itallane in posizione di ec-
cellerza in un comparto che resta, co-
mungue, di nicchla,
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Japproccio al cliente di Realtech Italia

IFnizio, nel *?6 Refatech ltalia: &

nata can 'obiettivia dl speclafiz
ik willn plattatorma o wenologha
ip. the fino ad allora nessuno dei
artner implementativi sul fronte
rocesso seguiva, Per cul cogliendo
wesigenza sentlla dal mercato, la
lution company s & sviluppata

immediatameante, come cf spiega
Angelo Bermenull, diretiere gensrale
di Realtech, ¢che in ltalia attualnian-
te conta 180 risorse e ha chiuso V'e-
seyrizin 2004 con 16,3 milienl df eu-
oo fatturato, Ogg), osserviame, tra
| preblemi madgiommente sentiti di-
all utentl, &8 non sokis la pecessith o

integrars con Vesterng, sentila in
particolare dal clenti medic-grands,
ma anche quella di verificare se
guanto hanno fatto in questi anni &
corrispordente alle attuall esigenzs
di biisiness: «in effetti molto spesso
= risponde Bervenuli - <l viene chie-
cto di fare LN assessment dellinstal-

[wtr pet werificare dove cd fa neces.
sith & In pssibliita di migliorare. Pri-
a il controlio che-tacavamo =riso-
lo tecnologico, ora da tre anni siame
in grado di farle anche a livello di
processa. Infattl, abbiamo avuto
Who spostamento anche in guesta di-
rerione perché senthvamo s neces-
sifa di avery Lna visone d'insieme sia
del processo che della tecnologla,
Oggl i parda sempre pils di infovi-
zipne che si lega all'integrazions, il
che vuol dire avere una vision d'in-
sieme non salo sull‘Erp, il contral-
ling, Il clcha attivio & passivo, ma an-
che sul Crm & la Business Intell]-
gence, e pol anche su una serie di
altrlsisterni legacy collegat|, Per at-
tepere il massima di Lutie queste
piattaforme, & necessario creare
uiinfrastrutiurg, costhiuite da aspet.
T tecnalogict e di processo che si de-
v imtegrare, Come soluzioni usia-
mo |a piattafonmia di Sap, NetWea-
wer, I'Eal che la socketa ha individuatao
per effettuare |'integrazione. e pol
contiamo malte sull'esperienza dol
nustn consulenll che sono uno de-
gl agsj piv importanti della rnostra
azienda & per la cui formazione in-
vestlama continuanmentes,

Angely Beavenut], dircttone genenTle
al feairtech Jroba,

Sacondo || manager va sattolineits
the, guandeo i clienti aflermang di
non aver gvuto vita faclle con I'Em,
spessa dipende dalla seella sbaglia-
ta del partner; che non sa lar com-
spondere la plattalorma alle ssigen-
ze del cliente. Un punto malto im.
portante per i successo dl un’ pro-
getio Sap & Quollo df Infermare in-
nanzitutte gh utenti di quall sone gl
abiettiv| che l'szienda vuole rag-
giungere, le potenzallts & le impli-
cazion interme. «f tutte queste in-
forrmazioni - conthude Benvenut - ar-
riviama . attraverso [a metodalogia
“Accelerated Sap” fatta dl una sepe
di step, tra | guali anche quelio di in-
lormare & pol formare gil utent co-
Invalti el progetio, in modo che ca-
piscano che anche per lora si tratia
i un'opportunith per lavaran megho
£ crescere professionalmantes. wn



