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La componente servizi sempre pil
importante nei bilanci dei fornitori

La ricerca di nuove fonti di ricavi ha allargato
I”offerta ben oltre la manutenzione evolutiva

(r.v.) Per ogni euro incas-
sato grazie alla vendita di
software, le software house
italiane attive nel comparto
gestionale ne incassano altri
tre grazie alla voce ‘servizi’.
Questo valore ¢ una media
calcolata sui dati del bilancio
2005 dichiarati da 21 software
house italiane attive in diverso
modo nell’ambito dell’offerta
di applicazioni gestionali, in-
formazioni riprese dalla Top
100 Software e Servizi pub-
blicata nello scorso numero di
Computerworld Italia (vedi
tabella pubblicata in questa
pagina). Anche se non si tratta
di un campione selezionato

) Il peso deiservizi

scientificamente, possiamo
pensare che un’indagine pil
completa su tutte le software
house italiane attive nel setto-
re non porterebbe a risultati
sostanzialmente diversi.

Non ¢ un dato che arriva
improvviso: a parte qualche
rara eccezione ¢ diversi anni
che molte di queste aziende
registrano una netta prevalen-
za d1 ricavi raccolti dalle atti-
vita di servizio rispetto a
quella della vendita delle pure
licenze software. In passato,
la targa ‘servizi’ rappresenta-
va essenzialmente 1l fatturato
generato dai contratti di ma-
nutenzione ¢ assistenza legati

all’aggiornamento dei packa-
ge 1nstallati presso 1 clienti fi-
nali. Oggi invece non ¢ piu
solo questo: sotto questo
‘cappello’ si1 raccolgono altre
tipologie di attivita, in primis
la personalizzazione delle ap-
plicazioni, che hanno portato
negli ultimi anni a cambiare,
anche profondamente, il mo-
do di essere di molte aziende
dell’offerta. “Per una software
house ricavare la maggior
parte del proprio fatturato
dalla voce servizi piuttosto
che dalla vendita di licenze
software ha significato rivisi-
tare 1l proprio modello di bu-
siness, per creare nuove figu-
re professionali, fare investi-
menti nella formazione del
personale esistente e adottare

Distinzione dei ricavi delle software house italiane tra servizi e software (dati in milioni di euro)
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modalita di vendita completa-
mente diverse da quelle sino a
oggl utilizzate”, dichiara An-
drea Maserati, presidente di
Axioma.

C’¢ po1 invece chi ha da
sempre puntato suil servizi:
“La componente servizi ¢ sta-
ta sempre predominante ri-
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spetto alla componente licen-
ze, questo perché abbiamo
sempre preferito un rapporto
di partnership con i nostri
clienti che va al di 1a della
‘semplice’ fornitura di licenze
e dei servizi professionali
unicamente collegati all’av-
viamento™, racconta Fabio
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