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QUANDO IL DOCUMENTO
DIVENTA STRATEGICO

Sergio Casartelli

L'awvento di normative
sempre piu severe suk
la conservazione dei
documenti e la dispo-
nibilita di strumenti e
tecnologie sofisticate
si sposano per dotare
le aziende di soluzioni
in grado di gestire in
toto le loro necessita
di workflow manage-
ment. Rgz Magneti
Marelli rappresenta
un esempio da imitare
di progetto di succes-
g ; so0, con la regia di Da-
Il canale a valore n es l:5h . | taEase ltalia e Adobe
aggiunto di Adobe -

lecnologica delle
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>> per dare un assessment
tecnico sulle architetture. In
ogni caso, comungque, la no-
stra politica & di andare sul
mercato esclusivamente at-
traverso i partner»,

Una soluzione per gestire le
stampe locali di Rgz Magneti
Marelli in realta esisteva gia,
prima dell’intervento di Data-
Ease e Adobe, come conferma
Casartelli: «Da alcuni anni
Magneti Marelli aveva imple-
mentato una soluzione perso-
nalizzata, dove gli spool di ou-
tput SAP venivano gestiti da
software composti da 10.000
statement: una dimensione
notevole, che provocava con-
tinui problemi, soprattutto
quando si dovevano apporta-
remodifiche ai moduli». Qua-
le vantaggio ha ottenuto dun-
que Magneti Marelli dall’aver
abbracciato la soluzione Ado-
be-DataEase? «Oggi Rgz Ma-
gneti Marelli ha consolidato,
in Italia, sei nazioni — aggiun-
ge Casartelli — in altri termi-
ni, grazie alla soluzione imple-
mentata da DataEase su tecno-
logia Adobe. le filiali Magneti
Marelli di Italia, Spagna, Por-
togallo, Grecia, Polonia e Cro-
azia sono gestite con un'appli-

cazione standard e con un
unico sviluppo». Con un ul-
teriore vantaggio, che ha con-
sentitoa DataEase di abbassa-
re le previsioni di budget fatte
dalla stessa Magneti Marelli:
«I moduli elettronici sono
inviati via rete alle varie filiali
una volta— prosegue Casartel-
li — e restano residenti sulle
memorie dalle stampanti loca-
li. Gio che viaggia sulle reti in
seguito sono solo i dati varia-
bili, con un meccanismo che
tiene conto della differenza nei
vari moduli nazione per nazio-
ne». Quindi, in pratica, non &
stato necessario installare sof-
tware aggiuntivo presso le va-
rie filiali locali di Magneti Ma-
relli, né incrementare la lar-
ghezza di banda o la potenza
dei server a disposizione.
«Aggiungiamo anche che, in
un progetto che & durato solo
tre mesi, e che & operativo
ormai da due anni — spiega
ancora Casartelli —, la consu-
lenza necessaria da DataEase
a Rgz Magneti Marelli si & li-
mitata aunagiornata e mezza.

«] partner per Adobe sono lin-
fa vitale — aggiunge Tencati —
e oggi abbiamo addirittura la
necessita di incrementare il
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numero dei nostri partner a
valore aggiunto, perché il
mercato ci chiede interventi
che noi non siamo in grado
di offrire con la struttura
odierna». E per questo che
aziende come DataEase di-
ventano preziose, soprattutto
quando riescono, com'® acea-
dutonel caso di Magneti Ma-
relli, a realizzare progetti di
successo, che recano vantag-
gi concreti per i clienti, sia in
termini economici sia opera-
tivi. «Grazie alla tecnologia
Adobe e alla soluzione svi-
luppata da DataEase — conti-
nua Casartelli—, oggi Rgz Ma-
gneti Marelli puo gestire tut-
te le sue esigenze di stampa
di moduli da SAP dalla sede
italiana, dirottando gli spool
che vengono realizzali in base
alle specifiche esigenze di
ogni singolo Paese, con evi-
denti risparmi in termini di
tempi e costi. Oltretutto, i
moduli possono essere modi-
ficati in pochi minuti e in
modo estremamente sempli-
ce, in base alle esigenze lega-
te alla normativa locale». E
per DataEase e Adobe quali
sono stati i vantaggi della
partnership? «Il progetto svi-
luppato per Rgz Magneti Ma-
relli & stato un vero e proprio

76

processo di reingegnerizza-
zione — continua Casartelli —
che, speriamo, altre aziende
italiane siano pronte a intra-
prendere, dati gli evidenti
vantaggi che offre. Sicura-
mente dovra cambiare l'ap-
proceio da parte degli opera-
tori italiani verso le aziende,
concentrandosi sull’offerta di
reale valore aggiunto e non di
semplici release nuove dei
prodotti. In ogni caso, abbia-
mo in corso diversi progetti
legati alla possibilita di gesti-
re in modo personalizzato e
strategico il documento di la-
voroy. E per Adobe? «Datal-
ase ha svolto il progetto in
maniera assolutamente auto-
noma — conclude Tencati —,
contribuendo a portare atten-
zione verso una tecnologia
che sara anche inclusa in SAP
NetWeaver, a dimostrazione
del valore che @ in grado di
offrire al mercato. Dato il suc-
cesso del progetto specifico
su Rgz Magneti Marelli, ab-
biamo in programma una se-
rie di attivita di marketing
volte a promuovere la cono-
scenza di questa soluzione e
di'come @ stata implementa-
ta, velocemente e con succes-
50, da un partner a valore ag-
giunto come Datallase».



