
InMotion: Le sinergie di filiera sono sempre più importanti

perefficientare la produzione.In questocontesto,comesi

staevolvendoil ruolodel distributore?
Maria JoséMassaro,CONRAD ELECTRONIC: L'affidabilità

delle catenedi approvvigionamentoè cruciale,soprattutto
in tempidi carenzadi forniture.

Perevitare i fermi di produzionesono necessaripartner for-

ti ed esperti.Conradè statafondata in Germaniapiù di 100

anni fa eopera in Italia dal 2013. Il risultatodi questi molti

anni di attivitàsul mercatoè unaretedi fornitori affidabile
e ben collegataalivello intemazionale.

Inoltre,disponiamodi un'ampiaselezionedi prodotticon ol-

tre 1 milione di offerte per le esigenzetecnichedei nostri

clienti commerciali,che rendiamopossibile, tra l'altro, at-

traverso il nostromarketplace.Attualmenteci stiamo con-

centrando sugliacquisti "cross border", per consentireai
nostriclienti di tutta Europaun approvvigionamentoancora

più agevole.

GiampaoloSala,INTERFLUID:Negli ultimi anni, abbiamoos-

servato unasignificativaevoluzionedel ruolodel distributore.

Ora, si tratta nonsolodi fornirecomponenti,ma anchedi agi-

re comeun veroe propriopartner strategico.Questo include

collaborazionipiù strettecon i produttoripergarantirel'otti-

mizzazione deicomponentie fornireunsupportocompletoai
clienti, dallafornitura alla manutenzionedegli impianti oleo-

dinamici e pneumatici.Èun approcciocherichiedeuna visio-

ne più integrataecollaborativadella filiera.

# MariaJoséMassaro,

ManagingDirector Itaiy

CONRADELECTRONIC.
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Marco Beltramo, RS ITALIA: A seguitodi una crescente en-

fasi sullesinergie di filiera, il ruolodi distributore si è evo-

luto nel tempo,assumendosempre più una connotazione

di partnerstrategico in grado di gestire l'intera catena del

valore.
Il distributore,infatti, giocaunruolo decisivonel risponde-

re aibisogni di tutti gli attori coinvolti:garantisceal cliente

finale la disponibilitàfisica dei prodotti, assicurandoeleva-

ti livelli di servizioe continuità di fornitura, eal produttore

la possibilitàdi ottimizzare la produzione, migliorando la

propria performance operativa.Inoltre, il distributore con-

tribuisce ad un incrementodella competitivitàcomplessiva
e della sostenibilità dell'intera catenadel valore tramite

l'offerta di soluzioni leanper digitalizzareil ciclo d'acquisto

e ottimizzare la gestionedello stock.

Maurizio Selini, TELMOTOR: DasempreTelmotorha scelto
di esserenon solo semplicefornitoredi un'attenta selezio-

ne di marchi e prodotti, ma di offrire unservizio consulen-

ziale completo e integrato, in gradodi agevolarele scelte
dei clienti già in fase progettuale. È proprio il confronto

continuo con le richiestee le necessitàdel mercatoa per-

mettere aTelmotordi definire la soluzione miglioreper la

specifica esigenza.
Il nostro approcciosi basa suinnovazione,servizio tecnico

e soluzioni integrate: crediamo siano questi gli elementi

della naturale evoluzioneverso il ruoloconsulenziale del

distributore.
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InMotion: Oggi l'integrazionemultidisciplinareè indispensa-

bile. Èessenzialecheproduttori,distributorieclienti condi-

vidano standardetecnologie.Comesi puòraggiungereque-

sto obiettivo?

Maria JoséMassaro,CONRAD ELECTRONIC:Forniamoda

100 anni l'accessoalla tecnologia,abbiamo un'attenzione
particolareper i clientie sappiamoanchedi cosahannobi-

sogno i nostrivenditori. Consentiamoa produttorie distribu-

tori di accederea nuovi gruppitargetemercati in modorapi-

do esempliceattraverso il MarketplaceConrad.Consentia-

mo ai nostriclienti commercialidi approvvigionarsiin modo

efficientecon l'aiuto di moderneconnessionidi e-procure-

ment. Anchele aziendepiù piccole possonocollegarsielet-

tronicamente alla piattaformadi sourcingConrad.Il nostro

strumentoConradSmartProcure, basatosubrowser,è a loro

disposizione.

GiampaoloSala,INTERFLUID: Essereun System Integrator

specializzatoin più discipline ècrucialenell'attualecontesto
industrialepergestireprogetticomplessi.L'integrazione di di-

verse disciplinetecnichecomeoleodinamica,pneumatica
edelettronicaconsentedi offriresoluzioniefficientieversati-

li, migliorandola gestionedei processie sviluppandosoluzio-

ni personalizzate.Questo approccioottimizza i tempi di rea-

lizzazione e aumental'efficaciadeiprogetti.Inoltre, la capa-

cità di integrarequestediversecompetenzerendeun System

Integratorpiù competitivo,in gradodi offrire un valoreag-

giunto significativorispettoai concorrentifocalizzati su un

singolocampo.La padronanzadi più discipline è dunqueun
vantaggiostrategicocheportaa maggioreefficienza,innova-

zione ecompetitivitàsulmercato.

Marco Beltramo,RS ITALIA: L'integrazione multidisciplinare

èormai unimperativo nell'ambientecompetitivoodiernoche
richiedeunacollaborazionestrettatra produttori,distributori

eclienti finali. Per raggiungereconsuccessoquestoobiettivo

si possonoadottarediversestrategie,tra cui la standardizza-

zione tecnologicatra tutti gli stakeholders,al fine di facilitare

l'interoperabilitàesemplificarelo scambiodi informazionitra

i vari attoridellafiliera.

È importante,quindi, introdurresistemie tecnologieche pre-

mino l'aderenzaagli standard,alle tecnologiecondivise eal-

le policyin vigore.

Un esempioè l'utilizzo di abilitanti digitali che consentono
l'integrazionedelcatalogodel fornitorenell'ERP del cliente al

fine di digitalizzareil ciclo di acquisto,garantendocomplian-

ce ai processiaziendali.Utile è anche la creazionedi un am-

biente in cui tutte le parti possanocondividereconoscenze,

sfide esoluzioni:forumdi settore,conferenzee piattaforme

digitali possonofacilitare questo scambio, incoraggiando

una culturadi trasparenzae collaborazione.

È necessario,infine, instaurareun modello di governance

condivisanella definizione delle regole e delle linee guida

dell'integrazione:la partecipazioneattiva di produttori,distri-

butori e clienti favorisce,infatti,unagestionecondivisadelle

risorse.
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Maurizio Selini, TELMOTOR:Con scenari in continuaevolu-

zione ecambiamento,è semprepiù essenzialesaperrispon-

dere a diverseesigenze:ad esempiomantenerein connes-

sione i diversicompartiaziendalio migliorarele performance

pergenerareproduttivitào ancoraorganizzareprocessiche

rispondanodelleimprese.Ladigitalizzazioneeoffertoquestapossibilità.Inquestofattodell'approcciointegratounodeidistintivo:ildialogochemanteniamoconcipermettedicomprenderelealleesigenzel'Industry4.0hannoTelmotorhadelsuotrattocon-to,ila-trine-tespstuttigliattoridelcompartocessitàcontinui-eetecnologieinnovativeinforniresoluzionitàsulperiodo.èunpassofondamentaleperun'Distributore4.0'.comesistamuovendolasuamedioelungoInMotion:Ladigitalizzazionediventareazienda?

0 Maurizio Selini,Business

DeveloperManager- Digital

InnovationTELMOTOR.
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Maria JoséMassaro,CONRAD ELECTRONIC: La digitalizza-

zione e l'intelligenza artificialesonoentrate da tempo nella

nostraattività quotidiana:Oltre allanostra soluzionebasa-

ta sull'intelligenzaartificialeperla categorizzazionedei
pro-

dotti, abbiamo recentementeiniziato a utilizzare uno stru-

mento di previsionebasatosull'Ai per la programmazione

del personalenella logistica.
Da qualchetempoutilizziamo dashboardsupportatidall'in-

telligenza artificiale per i venditorie la visualizzazionedi

prodotti alternativinel nostronegozioonline.Tuttavia,noi di

Conradsiamoancoraconvinti che il fattore umanosia es-

senziale, soprattuttonel settoreB2B. Il dialogo personale

con i clienti fa quindi parte del portafoglio della Conrad

SourcingPlatform tantoquanto le innovativesoluzioni digi-

tali
di approvvigionamento.

GiampaoloSala,INTERFLUID: La digitalizzazione è un aspet-

to chiavenella trasformazioneversoun 'Distributore4.0'.

Stiamoimplementandosistemidi gestionedati avanzatiper

migliorare il tracciamentodellefornituree analizzaremeglio
leesigenzedei clienti.La nostrastrategiaincludeanchel'in-

tegrazione di tecnologiecomel'intelligenza artificiale,per ot-
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