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Sinfo One vince in Italia
all’estero e... sul campo

Nuovi grandi clienti nell’area food premiano gli sforzi nello sviluppo

e nella specializzazione verticale della software house parmense che
quest’anno puo festeggiare anche lo scudetto nella pallavolo femminile.
Ne parliamo con Paola Pomi, Direttore Generale di Sinfo One

di Luca Bastia

[l mercato sta premiando la professiona-
lita e la specializzazione di Sinfo One, le
cui perfromance risultano decisamente in
controtendenza. “Abbiamo un incremento
del fatturato atipico rispetto ai competi-
tor e al territorio. In particolare veniamo
da tre anni di crescita e il 2014 lo abbia-
mo chiuso con un +9%, meglio ancora
sta andando quest’anno — fa notare con
soddisfazione Paola Pomi, Direttore Ge-
nerale di Sinfo One —: i primi sei mesi
hanno segnato un +19%. Stiamo acce-
lerando anche al di la delle aspettative.
Abbiamo gia raggiunto il budget annuale
relativo ai margini”.

L'andamento indiscutibilmente positivo
dipende dall’apertura di nuovi mercati?

Dipende da fattori diversi. A maggio ab-
biamo acquisito il nostro pit grande clien-
te ltaliano, il pit piccolo e il pit grande
internazionale. Stiamo cercando di por-
tare le nostre competenze distintive su
determinati settori, in particolare il food
e il metalmeccanico ETO (Engineering to
order), sia su grandi gruppi internazionali
sia su piccole realta emergenti. L'acqui-
sizione del pit piccolo e stata una bellis-
sima scommessa, si tratta di un’azienda
di Firenze, in crescita, che produce su
commessa amplificatori di potenza per
concerti ed eventi e il suo business & piu
estero che nazionale. La loro necessita
di seguire i clienti ha fatto si che sce-
gliessero di implementare una soluzione
internazionale che avesse come core la
raccolta di informazioni sul cliente, dal-
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la prevendita alla postvendita, per poter
fornire un servizio anche per diversi anni
dopo la vendita dell’impianto. Per fornire
un servizio eccellente ai propri clienti ha
bisogno di avere una serie di dati relativi
a ogni singolo particolare della struttura
di amplificazione venduta e, allo stesso
tempo, ha bisogno di raccogliere tutti le
indicazioni relative al malfunzionamento
o all’ottimizzazione dei prodotti installati.
Questa focalizzazione sul servizio e sulla
qualita ha reso necessario un ERP, come
JD Edwards Enterprise One, che risolves-
se anche le problematiche internazionali.
[l loro obiettivo & la qualita, ma questa &
anche la nostra missione.

Per quanto riguarda gli altri due clienti
acquisiti uno & il nostro piu grande clien-
te italiano, gruppo da piu di tre miliardi
di fatturato, che implementera anch’esso
JD Edwards Enterprise One, l'altro & te-
desco e realizza un fatturato di piu di sei
miliardi e mezzo, anch’esso nel segmen-
to food.

Sempre nel primo semestre abbiamo ac-
quisito il maggiore cliente per Si Fides, il
nostro sistema gestionale sul quale stia-
mo investendo molto per ampliare sem-
pre pit le funzionalita della piattaforma
che oggi gia prevede ampia copertura

Quanto pesa la componente internaziona-
le per Sinfo One?

Oggi circa il 30%. Fino a tre anni fa era
meno del 10%. Abbiamo spostato I'atten-
zione all’estero poiché il mercato italiano
era molto in sofferenza, non aveva capa-
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cita di investimento, per cui bisognava
diversificare. Veniamo da anni in cui le
aziende nazionali fanno molta fatica, in
alcuni casi addirittura abbiamo fatto noi
da finanziatore dei progetti.

[l primo mercato cui ci siamo rivolti & sta-
to I'UK, un’area con meno problematiche
e la cui lingua per noi non costituisce uno
scoglio, cosi come per la Francia, diver-
samente dalla Germania dove spesso la
conoscenza della lingua inglese non &
sufficiente.

Tra i mercati esteri quale vi da le maggio-
ri soddisfazioni?

La Germania, dove ci ha dato grande sod-
disfazione |'aver vinto la competizione
con SAP in casa sua.
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Per presidiare il mercato internazionale
avete sedi commerciali locali?

Non abbiamo sedi estere, ma alcune delle
nostre risorse fanno attivita commerciali
sul territorio straniero, in particolare una
per la Francia e una per lo scouting delle
aziende tedesche. Riproponiamo la value
proposition che usiamo per il mercato na-
zionale, facendo attivita di prevendita nel
caso si presentino delle opportunita. Per
la realizzazione di progetti all’estero ce
ne occupiamo con gli esperti presenti in
Italia, che sono il nostro punto di forza. |
nostri specialisti sono apprezzati anche in
mercati diffidenti rispetto all’ltalia, come
quello tedesco o inglese.

La crescita di fatturato e di clienti, in Italia
e all’estero, vi ha costretto ad aggiungere
risorse interne?

Da inizio anno sono entrate 15 persone,
senior e non solo, e stiamo ancora cercan-
do. Non & facile trovare neolaureati che
abbiano voglia di fare i consulenti, cosi
come non é facile trovare persone esper-
te. Bisogna essere disposti a mettersi in
gioco costantemente, ogni progetto & di-
verso da un altro e lo stesso progetto nel
corso del suo svolgimento & in continuo
divenire, bisogna saper lavorare quando
si & sotto pressione.

Una persona nuova in quanto tempo di-
venta operativa?

Per una conoscenza spendibile sul pro-
dotto serve un anno e mezzo. Ma nono-
stante la competenza di prodotto arrivi
dopo, le conoscenze sui processi o la ca-
pacita di analisi dei processi entra in gio-
co da prima. | senior sono molto incen-
tivati a ‘coltivare’ le nuove leve. Quando
ero junior io non & stato facile integrarsi,
per cui oggi spingo perché ci sia ‘gioco
di squadra’; chi non si adegua, anche se
ha grandi competenze, non & gradito. |
junior sono il futuro dell’azienda per cui
devono essere sostenuti dai piu ‘anziani’.
[l clima che si respira in azienda & molto
importante per crescere assieme. E que-
sta filosofia aziendale e stata acquisita
da tutti, anche perché il raggiungimento
degli obiettivi non & legato al singolo, ma
all’intera squadra.

Fate investimenti in ricerca e sviluppo?

L'anno scorso il 129% del nostro fattura-
to & stato destinato all’R&D. Il progetto
triennale & di investire mediamente il



159%,. Questo perché, pur considerandoci
esperti del settore, pensiamo che non si &
mai arrivati, solo chi pensa che la strada
davanti sia ancora la piu lunga da affron-
tare ha la forza di fare un passo in piu
rispetto alle esigenze in continua evolu-
zione dei propri clienti.

C’eé qualche aspetto in particolare su sui &
focalizzata la ricerca e sviluppo?

[l Ministro Maurizio Martina qualche setti-
mana fa ha dato come obiettivo ambizioso
per I'export del food italiano il raggiungi-
mento di 50 miliardi di euro per il 2020,
dai 32 attuali. Questa sfida ci coinvolge
poiché i nostri clienti operano soprattutto
sull’alimentare, e le sfide dei nostri clienti
sono le nostre sfide, per cui ci stiamo chie-
dendo, come per altro abbiamo sempre
fatto, come meglio supportarli a raggiun-
gere obiettivi cosi ambiziosi. Speriamo che
il governo attuale e quelli futuri supportino
questo percorso con politiche a lungo ter-
mine adeguate, ma sicuramente anche le
aziende devono mettersi in gioco, devono
metterci qualcosa di proprio.

Per esempio le aziende italiane, quando
vanno all’estero, noi compresi, devono
mettere in campo un maggiore ascolto
della diversa cultura. Ascoltare le neces-
sita del consumatore internazionale si-
gnifica focalizzarsi maggiormente sulla
qualita e sull’innovazione, innovazione
che pud essere relativa anche a un packa-
ging cosi come al processo o alla scelta
delle materie prime.

In tutto cio qual & il vostro ruolo?

Per questo noi ci appoggiamo su Oracle
PLM Agile, una soluzione che va dal con-
cept, dalla raccolta delle idee dei progetti
diinnovazione, allo sviluppo realizzato dal
team di R&D, cioe la scelta delle materie
prime, gli ingredienti, le simulazioni di la-
boratorio relativamente alla scheda nutri-
zionale, indagando eventuali intolleranze
possibili nel prodotto finito, alle attivita
del quality assurance (test delle beta pro-
duction), rispettando anche i requisiti di
marketing per il lancio di un prodotto. A
cid si deve aggiungere I'Ingegneria di pro-
duzione, il packaging e la logistica. Pro-
getti cosi articolati, che coinvolgono tutte
queste tematiche, senza uno strumento
che permetta la collaborazione e lo scam-
bio di informazioni in tempo reale tra di-
versi comparti aziendali & difficile da por-
tare a termine con successo. Inoltre se

precedentemente un prodotto aveva una
vita di anni, oggi, anche solo per motivi
di packaging o per nuove normative, pud
subire delle modifiche frequenti, e la vita
media di un prodotto &€ molto piu breve.

Altra forte focalizzazione nostra & volta

a semplificare la gestione dei sistemi dei
nostri clienti. Per esempio abbiamo este-
so le funzionalitd delle nostre soluzioni
ERP con piattaforme pianificazione della
produzione a capacita finita, warehouse
management e sales force automation
che sfruttando i web services dei 2 ERP
permettono di inserire le informazioni
con funzionalita equivalenti a quelle del
gestionale senza dover replicare logiche
su sistemi diversi.

Per 'implementazione di un tale sistema
in un’azienda di grandi dimensioni quanto
tempo é necessario?

Abbiamo appena implementato questo
sistema di PLM in Germania in un’azien-
da da 2 miliardi di fatturato, siamo partiti
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col progetto a fine gennaio e siamo anda-
ti live in luglio. La maggiore difficolta, per
un’azienda come questa, internazionale e
multi-prodotto, & stata quella di riuscire
a creare ‘n’ modelli di gestione dell’inno-
vazione e delle materie prime. Altra sfida
nella sfida & legata al fatto che tale azienda
ha un totale di 12 company distribuite in
tutto il territorio europeo, ma il modello &
comune ed & stato realizzato mettendo in-
sieme le differenti culture e le diverse nor-
mative nazionali. Da un certo punto di vi-
sta, per I'implementazione di tali sistemi,
noi siamo avvantaggiati poiché le aziende
Food ltaliane dove ci siamo “fatti le ossa”
prestano molta attenzione alla qualita, alla
tradizione, alla innovazione e le nostre nor-
mative sull’alimentare sono le molto strin-
genti. Questa nostra esperienza di proces-
si, normative, organizzazione best practice
e molto apprezzata all’estero.

Fin dalle origini il food & stato il vostro
mercato principe?

Siamo nati 31 anni fa come realta locale
da tre ex dipendenti Barilla. Una software
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house che fin dall’inizio ha sviluppato so-
luzioni con una particolare attenzione al
mercato food: la prima release del’ERP
Si Fides, sviluppato interamente da Sin-
fo One, prevedeva funzioni specifiche per
questo settore. Dal '98 siamo diventati
partner di JD Edwards perché ci siamo
resi conto che le caratteristiche del sof-
tware si applicavano bene al segmento
della produzione alimentare, e al mercato
industriale in generale, con una solidita
sui temi vendita, acquisti e magazzino.
Inoltre la presenza di piu produzioni (di-
screta, di processo e lean) per noi ¢ stata
determinante nella scelta, poiché il food &
uno dei pochi settori, insieme al pharma,
che ha la produzione di processo. E an-
che sul pharma abbiamo, infatti, qualche
referenza, cosi come nell’engineering to
order, derivante dalle aziende del territo-
rio che creano i macchinari per il food.

A che settori si rivolge Si Fides?

Sulla nostra piattaforma Si Fides abbia-
mo a oggi varie proposte verticali come
I'alimentare, il Metal, per la produzione

ALLENAMENTO E PIANIFICAZIONE. IL SUCCESSO DI SINFO ONE PARTE DA QUI

Per il terzo anno Sinfo One sponsorizza la squadra di volley femminile
VBC Casalmaggiore Pomi e quest’anno la squadra ha vinto lo scudetto.
Una vittoria sportiva che ben si accosta ai successi che I'azienda sta
riscuotendo a livello internazionale. Un’esperienza che, come ci rac-
conta Rosolino Pomi — il Presidente dell’azienda che lo scorso anno ha
celebrato i 30 anni di attivita - si & rivelata particolarmente arricchente
e dalla quale & stato possibile trarre preziosi insegnamenti. “La pratica
dell’allenamento, la costanza del provare e riprovare fino a raggiungere
livelli di eccellenza, deve essere un faro non solo per gli sportivi ma an-
che per tutti noi. Il nostro sforzo deve essere indirizzato a perseverare
fino a quando non si & trovata la soluzione migliore per il nostro cliente”.
Perseverare, dunque, secondo la filosofia adottata dalla famiglia Pomi,
ma con metodo. “Abbiamo avviato e sviluppato progetti di successo in
Germania — racconta Pomi — e abbiamo riscontrato come una chiave del
successo sia proprio la pianificazione, aspetto nel quale, soprattutto le
nostre Pmi, sono un po’ carenti... Un progetto di successo deve essere
supportato da un’ottima pianificazione e noi ci stiamo allenando a inte-

grare ancor di pit questo aspetto nella nostra organizzazione. Pianificare incontri e progress delle attivita, allenarsi
a raggiungere |'obiettivo attraverso I'attenta pianificazione del progetto, sono passi indispensabili per raggiungere
I’eccellenza. Noi italiani tendiamo a essere pill creativi, siamo bravi tecnici molto esperti sui processi. Se a creativita
ed esperienza aggiungiamo una attenta pianificazione allora davvero sapremo distinguerci a livello internazionale”.
Questo & proprio il cammino che sta percorrendo Sinfo One: aumentano i progetti realizzati all’estero e, di pari pas-
so, cresce la credibilita dell’azienda in Europa. “Soprattutto le nostre Pmi — prosegue Pomi — dovrebbero abituarsi
ad approcciare il lavoro con le medesime logiche, per essere pil competitive e interagire con maggiore efficacia con
i mercati esteri”. Progettazione, pianificazione, expertise sul processo non sono i soli aspetti che caratterizzano il
modus operandi dell’azienda, che dimostra lungimiranza e apertura anche da altri punti di vista. “Ci distinguiamo
in Europa come partner Oracle anche per la nostra apertura verso i giovani: 6 dei nostri 8 dirigenti hanno un’eta
compresa tra i 32 e i 42 anni. Inserire persone giovani € un messaggio che deve dare positivita e, nel nostro Paese, a
parte le multinazionali informatiche, poche altre aziende dimostrano questa apertura. E diamo fiducia alle donne”.
Su questo aspetto tutti sono chiamati a lavorare un po’ di piti. Anche all’estero.
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Paola Pomi con John Schiff, Vice President of Business Development for Oracle’s |D Edwards
product (a sinistra) e Robert Monahan, Vice President of Product Management for the Oracle

D Edwards product organization

discreta di alte quantita, il cosmetico e
farmaceutico, il ceramico e il finance &
banking.

La vostra internazionalizzazione vi porta
ad avere un rapporto privilegiato con Ora-
cle Italia?

La quantita di clienti implementati, sia lato
food sia lato engineering to order & tale per
cui se Oracle ha necessita di determinate
competenze, dimostrative pre-progetto e
implementative, siamo posizionati bene
sia sul mercato nazionale sia in Emea.

Dal '98 abbiamo implementato soluzioni
verticali su JDE, in particolare sul food;
inizialmente la verticalizzazione era nata
per il mercato italiano soprattutto per le
tematiche della clientela GDDO, il normal
trade e |'horeca, che hanno necessita
diverse e richiedono strutture differenti
anche all’interno delle aziende di produ-
zione; negli ultimi due anni abbiamo pro-
posto questa soluzione in Spagna, Germa-
nia, Francia, e anche i Paesi dell’America
Latina sono interessati, grazie al fatto che
la soluzione ¢ stata certificata da Oracle
ed & nel suo portafoglio d’offerta.

Stiamo anche lavorando su altre integra-
zioni in fase di certificazione; in parti-
colare quella che integra la piattaforma
Micros, soluzione per Hotel e Centri be-
nessere che Oracle ha acquisito lo scorso
anno, con JDE grazie ad alcune imple-
mentazioni presso nostri clienti.

Oracle punta molto sul cloud, qual & la vo-
stra posizione su questo aspetto?
Ci sono diverse modalita tra le quali il no-
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stro cliente pud scegliere, sia per quanto
riguarda JDE sia per il nostro prodotto
Si Fides, quella tradizionale on premise,
I"hosting, I'"housing o in cloud.

Questo & un primo step, perché in re-
alta soluzioni ERP totalmente in cloud
sono difficili da proporre oggi, specie su
aziende manifatturiere che non si fidano
totalmente dell’efficienza della connetti-
vita online. Inoltre per alcune applicazioni
avere un database in locale fornisce per-
formance migliori.

La Ricerca e Sviluppo su cosa é focalizza-
ta oggi?

Per il settore food abbiamo sviluppato
una componente di Business Intelligen-
ce, il motore di estrazione (ETL) e un
Data Warehouse e alcune liste di report
che utilizzano i circa 500 indicatori (ac-
quisti, vendite, controllo di produzione e
finance) che abbiamo implementato. Per
la parte front end della Bl possiamo indi-
stintamente appoggiarci alle applicazioni
di Oracle Bl, a SAP BO o a Board.

Da un anno stiamo lavorando molto sui
tablet, perché nonostante sia Si Fides sia
JDE siano navigabili da tablet vogliamo
capire cosa altro abbia senso fare in mo-
bilita e ottimizzare la fruibilita delle appli-
cazioni che hanno necessita di mobilita
per fare le operazioni in maniera ergo-
nomica, togliendo le informazioni ridon-
danti o eccessive degli ERP per dare una
visione sintetica; per esempio la fruibilita
della Bl e la parte sales force automation.
Ora anche i CFO operano spesso in mobi-
lita, tra le diverse sedi in Italia o all’este-
ro, e vogliono vedere i diversi processi su
una pagina web, in quest’ambito stiamo
inserendo gli allert per evidenziare le pro-
blematiche cui bisognha rispondere con
una certa tempistica.

Quest’anno potete festeggiare anche un
altro successo...

Si. Quest’anno la Pomi Casalmaggiore,
squadra di pallavolo femminile, da noi
co-sponsorizzata da tre anni, ha vinto il
campionato italiano femminile di pallavo-
lo. Due anni fa eravamo in A2, lo scorso
anno in A a mezza classifica e quest’anno
abbiamo vinto il campionato Italiano, un
risultato del tutto inaspettato anche per-
ché & una squadra con un budget molto
limitato e un numero limitato di giocatri-
ci. E quest’anno andremo in Europa an-
che con la squadra di pallavolo...




