Cost s1 affronta un 2005
ancora difTicile per 'IT

C’¢ chi punta tutto sui servizi e chi invece vuole
‘risvegliare’ 1a voglia di competere delle PMI

Le software house operati-
ve nel gestionale davanti alle
sfide del 2005. Le linee strate-
giche, lo sviluppo di nuovi
prodotti e servizi, la visione
del mercato: cosi le aziende
del comparto gestionale s1 so-
no attrezzate e stanno operan-
do per affrontare un anno an-
cora difficile,

Byte

I1 Business Process Out-
sourcing senz’altro sara
per la nostra azienda U
principale driver di
crescita per 1l 2005,
piu di qualsiasi of-
ferta d1 tipo tecno-
logico. Byte ¢
tra i principali
fornitor1 di que-
sti servizi per
quanto riguarda
la gestione del
personale € 1 risulta-
t1 del primo trimestre
del 2005 (cosi come gia
quell: del 2004) ne dimostra-
no la dinamicita.

Il mercato piu in generale,
invece, continua a essere de-
presso e poco incline agli in-
vestimentl, quindi 1’attesa ¢
quella di ottenere una crescita
equivalente a quella del 2004.

Dylog

La partita 2005 s1 g1oca sul
tentativo di1 far crescere la vo-
glia di competitivita e di mve-
stimento da parte delle PMI.
Rispetto allo scenano econo-
mico generale, gli aspetti pret-
tamente operativi vedono un
arricchimento dell’offerta di

gestionall IR%Y con soluziom

dedicate a segmenti verticali,
oltre all’ingresso in forze nel
mercato delle aziende di pro-
duzione.

Ci muoviamo con attenzio-

ne anche sul fronte dei serviz
al cliente, potenziando la
struttura di assistenza telefoni-
ca puntando sulla formazione
a distanza e sulla teleassisten-
za. All’ampliamento dell’of-
ferta corrispondera un raffor-
zamento della presenza sul
territorio: la rete dei partner ¢

gia 1n fase di crescita, grazie a

formule di1 colla-
borazione 1nno-
vative. :

Edisoftware

[1 maggiore obiettivo del
2005 ¢ sicuramente portare
avanti la campagna di conver-
sione delle licenze a1 prodott
d1 nuova generazione Onda
UP (per le piccole imprese) e
Oceano (per le medie aziende
in particolare del settore mani-
fatturiero), 1’obiettivo ¢ far
migrare oltre 500 aziende a
nuovi prodotti. Inolire conti-
nueremo nella strategia che ci
vede 1mpegnati nello sviluppo
di soluzioni verticali.

Dopo 1t due prodotti rila-
sciatl nel 2004, rilasceremo
quest’anno una nuova vertica-
lizzazione per il settore della
sales force automation, con
una soluzione indirizzata alla
tentata vendita e alla raccolta

ordini integrata a palmari ¢
Pocket PC.

ESA Software
Con il 2005 ESA Software

intende consolidare I'timpegno

ad ampliare 1] hivello di pene-
trazione sul mercaio delle im-

prese e del professionisti. [l
mercato piu interessante é
quello delle medie imprese del
settore manifatturiero e quello
della piccola ¢ grande
distribuzione. Inol-
tre fenomeni co-
me la deloca-
lizzazione pro-
duttiva richie-
dono 1l suppor-
to di strumenti
gestionall per
affrontare con
successo la sfida
del mercato glo-
bale.

L’ obiettivo, per i
2003, e quello di crea-
re nuovi centrl di compe-
tenza e accrescere ¢ diver-
sificare I’ ofterta, attraverso un
consohidamento della strategia
‘one-stop shop’ con la quale
ESA Soitware s1 propone co-
me fornitore in grado di sod-
disfare ogni tipo di esigenza
delle imprese.

Gruppo Four Bytes

I1 2005 c1 vede impegnati
nel migliorare 1’approccio di
tipo commerciale con la no-
stra rete di rivenditorl 1n ter-
mini di contenut1 nell’ottica
delle problematiche di Basilea
2, IAS e controllo di gestione.,
A tal fime e nata Four Consul-
ting, la societa di consulenza
del gruppo.

controllo di gestione e portale
aziendale. Nel 2004 siamo en-
trati anche nel mercato della
piccola azienda con un gestio-
nale ‘web onented’. La diver-
sificazione st sta contermando
interessante nei risultati dei
primi mesi del 2005 ¢ c10 ci
autorizza a sperare in un sod-
disfacente anno 1 corso.

Microarea

Microarea prevede per 1l
2005 una crescita di oltre il
50% rispetto al 2004. A deter-
minare tale nsultato, 1l trend
positivo nella vendita di solu-
zioni e servizl (formazione,
assistenza, aggiornamenti)
erogabili anche via web, ['ul-
teriore crescita del canale
commerciale italiano ¢ la forte
focalizzazione sull’espansione
internazionale che dovrebbe
contare su un network di ri-
venditori significativamente
piu ampio (+150%).

Pluribus

Il mercato nel 2004 non ¢
andato molto bene e le previ-
sionl d1 ripresa sono ancora
molto deboli. Pluribus, che of-
fre una numerosa famiglia di
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L’altro elemento fonda-
mentale sul quale punteremo ¢
la consulenza. Le imprese ita-
liane si trovano in una profon-
da crisi, stanno perdendo velo-
cemente competitivita: dob-
biamo far loro capire che solo
CON Una nuoeva organizzazione
piu snella e piu veloce posso-
no riacquistarla.

Poker

I1 2005 sembra dare timidi
segnali di ripresa, quantomeno
nelle attivita commerciali.
Prevediamo quindi un mglior
risultato rispetto al 2004. No-
tiamo un interesse piu forte
per alcune soluzioni, quali 1l
controllo di gestione e 1'archi-
viazione ottica sostitutiva,
piuttosto che per la sostituzio-
ne del sistema informativo
aziendale.

Quel che ¢ certo € che 1l
numero di potenziali clienti si
riduce notevolmente, con il r1-
sultato (per 1 fornitori di1 solu-
ziont) di avere molti pmi com-
petitor su una stessa offerta.
Molt1 giocano una guerra del
prezzi, noi preferiamo amplia-
re ultertormente 1’offerta ¢ mi-
ghiorare 1l servizio ai clienty
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