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INTRODUZIONE

Dal punto di vista dell'evoiuzicne storica il settore del
software come queilo deil'informatica in generale e' stato in
passato fortemente caratterizzatc da una prevaiente attenzione
agii aspetti tecnologici: di contro. negii ultimi anni. il settore sta
assumendo sempre piu’ le caratteristiche di un settore orientato
al mercato in cui diviene sempre piu' importante rispondere alla
domanda degli utenti finali, sempre piu' esigenti per quanto
conceme l'efficacia funzicnale e la facilita' d'impiego degii
strumenti informatici.

Quanto indicato ha sollecitato ie aziende ad impegnarsi da
un lato nello sviluppo e nelia creazione di nucve strutture per la
commercializzazione e dall'altre alla razionalizzazione e alla
modernizzazione della produzione di software. con particolare
riguardo alla organizzazione dei lavoro e alla compressione dei
casti. Cio' indurra’ sempre piu' un forte aumento neila
competitivita' del settore. con il canseguente attacco ai detentori
di nicchie di mercato. accrescendo cosi' ['aggressivita'
commerciale delle aziende. nei difficiie compito di miglicrare nel
contempo la redditivita' aziendaie e la relazione con i livelli di
rischio.

La percezicne dei punti indicati sembra alquanto diffusa tra
le aziende. mentre risultano assai piu' difficili., anche per
lincertezza neile previsioni di mercato. le azioni da
intraprendere. moito spesso definite in base ad idee di moda piu'
che conseguenza di approfondite analisi dell'azienda e degii

ambient in cui opera o potrebbe operare.
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1.1. TIPOLOGIE DI PRODOTTO

Il seitore & costituito dall'insieme dei servizi di informatica ed
elaborazione elettronica e comprende tutte quelle attivita e
prodotti necessari al funzionamento di un sistema informatico.
Tale settore pud essere articolato in tre distinte aree di business
fortemente connesse tra di loro: servizi di elaborazicne, prodotti
software, servizi professicnali. (NOTA: la classificazione operata
dai diversi analisti del settore non & sempre omogenea, ci
atterremo pertanto a quella pitu diffusa in ltalia ed effettuata da
IDC., Assinform, Nomaos Ricerca. Per completezza di esposizione
indichiamo la classificazione operata da input ed usata nel resto
dell’Europa che individua 8 aree: servizi di elaborazione, sistema
chiavi in mano, prodotti scftware applicativi, prodatti software di
sistema. servizi professionali, servizi di rete. operazioni di
sistemi, integrazioni di sistemi. Came risuita evidente i due tipi di
classificazione non sono compatibili ed una comparazione dei

dati contenuta in ciascuna non & effettuabile).

Servizi di elaborazione (Procassing services)

Caonsistono nei trattamento di dati per conto terzi e di messa a
disposizione di risorse informatiche tramite impianti e persanale
appartenenti all'azienda fornitrice di tali servizi. Tale area

comprende le seguenti attivita:




elaborazon/ /focak |'elaborazione dei dati dell'utente viene
effettuata pressa il fornitore;

elaborazions remote (on line/consistono nella fornitura di serviz
di elaborazione tramite stazioni di lavoro installate presso [‘utente
e collegate via rete alle apparecchiature del fornitore;
elabarazions a /oty (bafch) viene tilizzata sia per elaborazioni
remote che locali @ consiste in una tecnica con la quale
l'esecuzione di un programma inizia quando si sono liberate le
unita richieste per la sua elaborazione;

servizr of dala entpr consistono nella conversione di dati da una
forma ed un supporto non trattabili ad una forma ed un supporto
trattabili tramite un sistema di elabarazione elettronica dei dati;
vme shHanng: consente l'accesso da parte dell'utente ad un
elaboratore remoto contemporaneamente ad altri utenti grazie
all'assegnazione a turno e per brevi periodi a ciascunoc della
capacita di elabaorazione;

servizr a valore aggrunio (VAS)sono basati su di una rete di
telecomunicazione dove i messaggi sono memorizzati o
elaborati in modoc che nel trasferimento degli stessi al

destinatario venga aggiunto uno specifico valore cammaerciale.

Prodotti software

in tale segmento viene ricocmpresa la fornitura di prodotti
sofiware preconfezionat e le connesse operazioni di
installazione ® manutenzione presso il cliente.

| prodotti software possono essere suddivisi nelle seguenti
categorie:

progotty sofware of sistema consentono di effettuare le funzioni

base di un sistema di elaborazione. Si differenziano in:

3
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-prodotti per la gestione del sistema: presiedono al
collegamentc ed al funzionamento coordinato dei diversi
sottoinsiemi del sistema.,

-prodotti per il controllo e l'ottimizzazione delle prestazioni:
supportano le attivitd di rilevazione, valutazione, miglicramento
delle prestazioni del sistema;

-prodotti per lo sviluppo delle applicazioni: supportanc lo
sviluppo delle applicazioni (generatori di applicazioni, sistemi di
documentazione automatica. compilatori di linguaggi. sistemi per
la gestione di data-base, ecc.)

pProdoty’ software apgplicavyvr che coffrona un supporto alle
specifiche modalita di utilizzo del sistema da parte dell'utente. Si
differenziano in:

-prodotti per applicazioni "orizzontali": consentono modalita di
utilizzo del sistema comuni a pid settori di utenza;

-prodotti per applicazioni "verticali": consentono modalita di
utilizzazione del sistema caratteristiche di uno specifico settore di
utenza attraverso prodotti integranti la gestione operativa e quella
amministrativa di alcuni settori di servizio:

-strumenti di produttivita: sonoc destinati principaimente a
supportare specifiche attivita di ufficic come trattamento testi,
elaborazione dati, gestione archivi, garfica ed inoitre il software

per reti.

Servizi professionaili

In tale categoria sono compresi tutti quei servizi destinati ad
ottimizzare l'efficienza dei sistemi informatici interni all'azienda.
Tali servizi si caratterizzano per il loro adattamento aila specificita

alle esigenze dell'utente.



Le principali categorie di serviz sono:

Sw/uppo. dr sofiware su commessaconsistono nella esecuzicne
di progetti sofiware sulla base delle spacificha indicazioni fomnite
dal cliente;

facrliy managesment consiste nella gestions di tutta [‘attivita
informatica del cliente da parte dell'azienda fornitrice che cura la
scelta del sistema hardware ed il reperimenta delle risarse
umane;

ass/tonza soiwaseconsiste nell'assistenza tecnica nell'ambito di
progetti la cui responsabilita é a carica del fornitore:
personal/izarone. consiste nell'adattamenta di packages
standard alle specifiche esigenze del cliente;

consulenzaconsista nel fornire soluzioni tecnico-organizzative
nel disegna di sistemi informativi. inmateria di sw di sistama e nel
tuning dell'hardware;

avditngconsiste nella revisione e verifica del sistama informativo
in relazione alla realti dell'azienda utente;

formazoneconsiste neil'attivita di trasferimenta di know-haow
specialistico sia a scopo di divulgazione a principianti sia a
tecnici specializzati:

syslem mfagravonconsiste nella fornitura di sistemi informatici
integrati di componenti hardware e software destinati a cantesti
applicativi specifici, dove la co’?:cnente softiware & realizzata su

misura per il cliente.



1.2. Gruppi di cdienti

Dall'analisi del mercato per settcre economico. si rileva che i
settori a maggiore domanda di software e servizi sono:
Industria |
con tassi in forte rallentamentc ea opportunitd nell'area di
gestione della produzione. Tale seacre rappresenta insieme al
credito il 50% della domanda:
- Credito
con tassi di crescita della domanda superiori a quelli di mercato
e del settore industriale. Si preveae che la forte crescita della
domanda da parte di tale settore ncn si esaurira in breve tempo
ma che anzi aumentera;
Servizi
con una domanda fortemente differenziata a liveilo dimensicnale
e tassi di crescita superiori alla megia:
Distribuzicne
‘con un'espansione media infericre aile attese, nonstante sia in
crescita:
Pubblica Amministrazicne (Lccaie e Cantrale)
con férti opportunita nel medic periodo. anche se in fase di
attesa. Tale settore & caratterizzam ancora da un forte portafogiio
applicativo e dalla nuova fase di ‘ccalizzazione degli investimenti
sulle applicazioni a suppors cell'efficienza nella gestione e

nell'erogazione dei servizi al c=asinc.
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1.3.Funzioni d'uso

| servizi informatici hanno la funzione di consentire all'utents
l'utilizzo della risorsa informatica nell'ambito della propria attivita.

Pil specificamente, le funzioni d'usa soddisfatte dalle aree di
business precedentemente individuate sono:
a) i servizi di elaborazione forniscono all'utente non direttamente
dotato di appparati informatici risorse di elaborazione condivise
con altri utenti © un servizio integrato che pud consistere nel
caricamento di dati, neli'elaborazione di dati, nella gestione di
archivi e nella stampa di tabulatirl.l servizio di facility management
soddisfa il bisogno del dientLe_ di affidare ad una azienda
specializzata la gestione della propria attivita per un periodo di
tempo pil o meno Iung;\Lo sviluppo di servizi interattivi e di
utilizzo di banche dati ris;nde al bisogno dell'utente di ottenere
informazioni contenute in banche dati localizzate anche a
centinaia di chilometri di distanza. | servizi VAS e telematici
soddisfano specifiche esigenze dell'utente dovute al bisogno di
sostituire spostamenti fisici con comunicazioni elettroniche:
b) i prodotti sw soddisfano bisogni collegati soprattutto alla
difftusione del pc presso utenti non dotati di risorse umane
specializzate in informatica ed in particolare alla necessita di
disporre di programmi applicativi senza doverne ricreare alcuni
ad hoc;
c} i servizi professionali rispondono alla necessita di disporre di
supporti informatici specifici in particolare di consulenza. E il

caso dei servizi di assistenza alla progettazione ed al

%



dimensionamenio del sistema, di auditing e di revisione, nonché

dei servizi di formazione e di assistenza_

1.4. Tecnoiagie

Le tacnoclogie del setiore del sofiware possono essere
logicamente raggruppate secondo il liveilo di matuﬁ'té raggiunto
nel tampo dai rispettivi cicli di vita:

Tecnologissmature: - ;

saftware applicativo, software di base. servizi di elaborazione:
Tecnoiogie avanzate:

custam services, servizi professionali, sistemni di
autoprogrammazione;

Tecnologie amergenti: °

gestione di reti, sistami esperti.

Ry
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li 1991 &' statc un anno difficile per il settore informaticoc a
livelio mondiale. sia sul lato della crescita dei mercato e delia
domanda, che su queiic delle perfarmance dei maagiori
operatori. Fattori di natwra strutturale e congiunturaie che gia'
agivano in modo latente da aimeno un biennioc sonc venuti a
convergere esplicando in maodo concomitante i lore effetti
negativi.

La guerra del Golfo ha probabiimente mascherato ia fine di

una fase espansiva tra ia fine del 1990 e l'inizic del 1991 e I'awic

di una fase recessiva: ['aftivita' economica ipotizzata in una
situazione di stallo a causa deila guerra non ha mastratoc queiia
robusta ripresa che tutti si aspattavano all'indomani della guerra.
stessa. Al contraric i paesi tradizionaimente motori delio sviiuppo
economico come Stati Uniti,. Germania. e Giappone hanno
mostratc un forie ralientamenta della crescita. al quaie si
aggiungono le vicende evolutive o involutive dell'ex Unione

Sovietica e |e probiematiche del mancato decoilc eccnomico

dell'Est europeo. con annesse le vicende di unificazione e

disaggregazione in corso. |l risultato @' stato che &' venuta a
mancare |a componente di domanda internazicnaie ed il ruoio di
locomotiva deilo sviluppo dei principali paesi. Ognuno deve
dunque prevaientemente affidare alla propria domanda interna il
rucio di motore deiia ripresa @ deve fare i conti con i propri
squilibri strutturali sia a livello economico generaie sia a liveio di

sistema produttivo.



In questa quadro i consumi e gli investimenti hanno subito
contrazioni rilevanti; gli stessi investimenti in tecnologie
informatiche. che pure hanno sempre avuto un ruoio anticiclico.
hanno subito contrazioni o rinvii come tutti gifi altri tipi di
investimenti fissi. la cui dimensione globale a liveilo OCDE e'
stata stagnante con punte negative del -2.4% negii U.S.A. e dei -
3.8% nei paesi eucrpei. Germania esclusa.

In ossequio a quanto detto ia crescita delia spesa informatica
aggregata (HW+SW) nei paesi piu’' industrializzan sembra avere
assunto una caratteristica di progressiva decsierazione. Mentre
perc' la crescita del compartc HW e' in termini reali

sostanziaimente nulla. per contro il softiware pur railentando

mostra ancora saggi di crescita sostenuti (10% reale) pur se-

leggermente depressi dai differenziaii di andamento nei tassi di
cambio con il dollaro. Il mercato del software si conferma quindi
come l'elementoc portante della crescita di lungo periodo

dell'intero settore informatico .

—
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3.1 MERCATO GLOBALE

A liveillo aggregato il settore del software e dei servizi di
informatica ha registrato un rallentamento sensibiie. attestandosi
comunque su valori di crescita tra il 1880 e il 1991 del 17.6% per
il softiware a pacchetti e il 10.8% per i servizi.

Neil'ambito del contesto mondiaie il mercato europeo. che
sacondo stime CEE annovera oitre 20.000 aziende nei settore
software e servizi, e' divenutc a partire dal 1980 il primo al mondo
con il 37% dei 146 MLD di $§ complessivi contro il 36% deila
qucta americana e il 18% giapponese.

Analizzando piu' da vicino i singoli paesi notiamoc che il
mercato presenta alcune discontinuita'.

Gli Stati Uniti hanno registrato nel 1981 una crescita rispetto
ali'anno precedente dei 8.5%: le componenti di domanda piu’
critiche sono state rappresentate dalle grandi imprese e dal
Dipartimento deila Difesa che hanno notevoimente ralientato i
loro investimenti.

Registrandc un tasso di crescita sensibilmente superiore a
queilo medio mondiale ma comunque inferiore a quelic deil'anno
precedente. ii 1991 e' stato un anno difficile anche per il
Giappone. In particolare. i problemi riscontrati in settori chiave
quaii quello bancaric. finanziario e automobilistico si sono

riversati sul mercato del software tramite una domanda piu'

l¢
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deboie. Cosi' come deboie e' stata |la domanda da parnte delle
imprese utenti medie e piccoie che rappresentano una
componente rilevante del sistema industriale giapponese.

In Eurcpa il mercato piu‘ dinamico e' quello della Germania
con una crescita dovuta essenziaimente alla domanda aggiuntiva
derivante dalil'unificazione delle due Germanie. Tale domanda
pero' non e' stimolata tanto da nuovi utenti deil'ex Germania
crientale quanto dai processi di riorganizzazione imposti alle
imprese della Germania ovest a seguita della unificazione.

Accanto alla Germania, tra i paesi che mostrano incrementi
superior alla media e' da segnalare la Spagna. la Francia. i paesi
dei Benelux e l'ltalia. Negativo e' statc 'andamento dei mercato
nei paesi Scandinavi ed in Gran Bretagna.

Notiamo che il mercato del sw in italia pur crescendo a tassi
elevati @' in percentuale dei PiL infericre a queilc degli Stati Uniti
e neil'cttica europea a queilc di Francia. Germania e Gran
Bretagna. Dato il ruclo chiave del scitware nel miglioramento del
sistema produttivo @ amministrativo. il gap accumulato ncn potra’
che avere conseguenze negative sulla competitivita' del sistema

paese.

Nonostante il rallentamento verificatosi ie societa’' di software
e servizi hanno davanti a se' favorevoli prospettive sia a breve
che a medio termine: il settore registrera’ comunque. secondo gii
esperti. una crescita a due cifre fino al 1995.

La domanda da parte degli utilizzatori beneficiera' di una

serie di fattori concomitanti quali:
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-=-=- |a necessita’ di rinncvare applicazioni obsoiete usando le
tecnaiogie piu' modarne (sistemi relazionali. dischi oftici, reti
locali. sistemi di banca dati):

-~ ['@88igenza di adattare i programmi applicaiivi esistenti ai
cambiamenti indotti dal grande mercaio unico eurcpea (formaiita'
doganali. normative ambientali. integrazione valutaria):

-~ [‘@emergere di parinership strategiche con l'obieitive di

condividere risorse informatiche (programmi unificati di

marketing. reti fornitore-cliente):

-=== |0 SViluppo di nuove applicazioni per sostenere l'espansiona
dei business e le strategie di diversificazione (supparti
decisionaii. sistemi pilota).

-==== Opportunita’ offerte da nucove tecnciogie come intelligenza

artificiale. elaborazione delle immagini @ dischi ottici.

3.2 MERCATO NAZIONALE

il mercain del sofiware @ dei servizi. ail'inizic degli anni 'S0,
Si caratterizza per una crescita ancora consistente (16% circa).
anche se in rallentamenta. configurandosi come il segmento a
maggiori opportunita’ neilo scenario complessive daeil'intaro
mercato informatico. A fine 1991 esso ha raggiunto il valore di
9.310 MLD di lire contro gii 8.080 MLD deil'anno precedente.

La crascita (anche se a tassi decrescenti) del mercato del
sofiware e dei servizi @' prevaientemente garantita dal focalizzarsi

della domanda degii utenti sulle applicazioni e dall'aumento del
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fabbisogno applicativo iegato all'adozicne di architetture nuove.
Tra i fattori espiicativi di tale dinamica saegnaliamo:

-——- |o spostamento deila domanda dali'hardware alle
applicazioni come supporto alle riorganizzazioni settoriali e
aziendali;

--- il fabbisogno crescente di prodotti software e servizi
connesso all'adozione di architetture “distriburte" (softiware di
piattaforma  innovativo. interfacce grafiche. consuienza
tecnologica)

Tra ie cause che invece hanno portate aj railentamentoc delia
crescita dei settore individuiamo prima di tutto la recessiocne che
ha awvutc ripercussioni negative soprattuttc suile aziende
industriali e commerciali. cice' proprio suile imprese che
investono maggiormente in software.

Una seconda causa @' la crisi di liquidita' deila Pubblica
Amministrazione che ha portatc da un latc al biocco di numerosi
progetti dail'aitro ad un ritardo nei pagamenti. Un esempio e' il
caso Finsiel che nei 1980 concentrava il 72% delle proprie
attivita' nella Pubblica Amministrazione (58% in quelia centraie e
14% in quelia iocale).

Anccra e' da segnalare la fase di riflessicne vissuta dagli
istituti di credito che hanno ridotto gli investimenti probabilmente
per poter prima elaborare strategie piu' precise in vista
deli'apertura del mercatc europeo nel 'S93. che portera' ad una
concorrenza con banche sicuramente meglio attrezzate dal punto
di vista tecnoiogico.

Per finire segnaliamo un elementc che ha rilevanza
sicuramente internazionale e cice' la scarsa adeguatezza

dell'cfferta attuaie alle esigenze della domanda: la riduzione del
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gap domanda/offerta rappresentera’ dunque un fattore di crescita

delle opportunita’ per il mercato e di competitivita' tra i fornitori.

3.2.1 ANDAMENTO DEL MERCATO PER SEGMENTI

in precedenza abbiamo individuato attraverso una
segmentazione orizzontale tre segmenti: servizi di elaborazicne.
prodotti software. servizi prafessionali.

All'interno del mercato dei servizi professicnali. il segmento
piu’ rilevante in valore e' quelic del software ad hoc. che registra
comunque una flessicne nei tassi di crescita. tuttavia ancora
consistenti, legata all'elevato rapportc prezzo/prestazioni per
'utente ed ai bassi margini di profittc per le software houses.
Inoitre {a domanda di scftware ad hecc risuita ormai relativa ad
applicazioni innovative fortemente specifiche a liveilo settoriale. il
che implica competenze crescenti da parte delie software
houses.

In generale si osserva un innalzamento delle esigenze
deli'utente che richiede sempre piu' al fornitore competenze
tecnologiche ed appiicative. metodociogie di sviluppo software e
di ercgazicne dei serviz. flessibilita' e tempestivita'.

La domanda di servizi professionali risuita fortemente
differenziata per dimensione di utenza:

---- L'utenza di dimensione medio-grande sembra prediligere ilo
sviluppo internc con acquisto prevalente da parte delle software
houses esterne di Time & Material (manutenzione o nuovi

sviluppi) e di consulenza organizzativa relativa ai sistema

e LB L B
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informativo. Par aicune applicazioni nuove si ricorre alio sviluppo
esternc di software ad hoc.

---- | 'utenza di dimensicne medio-piccoia. a fronte del taglic
delle spese e della carenza di prodotti applicativi innovativi.
acquista principaimente servizi di manutenzione ordinaria e
servizi connessi ai neiworking.

- Complessivamente la mancanza di prodotti applicativi nucvi.
da un lato spinge la grande uienza verso scluzioni custom.
dail'aitro frena gli investimenti deiie piccoie @ medie imprese.

Un pesc sempre rilevante del mercato in esame e' quello
relativo al segmentc dei prodotti software anch'esso
caratterizzato da crescite ancora rilevanti (13.2% tra il 1980 e il
1991). Alllinterno di tali segmanti si osservano tuttavia andamaenti
differenti. Nel segmentc del software di base che sconta gli
andamenti rallentati dell'hardware. emerge una domanda
crascante di sofiware di piattaforma a supperto della
distribuzione. accesso e trasparanza dei dati @ delle applicazioni.
in grado di rispondere alle principali esigenze degli utenti:
gestiocne di informazioni distribuite. facilita' d'uso. sicurezza e
integrita’ dei dati. indipendenza dai fornitori.

Per quanto riguarda il software applicativo le aree a maggior
crescita sono: |'office integrato. il tecnico-scientifico. [a gesticne
della produzione. Le richieste deglii utenti risuitanc sempre piu'
focalizzate suil'adeguatezza dei prodottc rispetto alle esigenze
funzionali. sull'utilizzo di interfacce grafiche. sulla modularita’ dei
prodotto che ne garantisca una crescita graduale e |'aderenza
agli standard. La quota maggiore del mercato e' costituita dai
prodotti per office automation e dai prodotti appiicativi a validita'

generalizzata. mentre gli applicativi specifici per settore

24



rappresentano un mercato piuttosto contenuto. L'andamentoc
globale del mercato del software applicativo rispecchia una
situazione piuttnsti compiessa che impedisce ['effettivo decoile
del segmento. Infatti. nonostante ia tendenza verso gli standards
e verso architetture open., che dovrebberc rappresentare un
fattore di sviluppo per il mercato dei prodotti applicativi. si
osserva una stasi della domanda dovuta principaimente a:

----- atteggiamentoc di attesa deli'utenza. conseguente alle
incertezze del mercato. e mantenimento deglii investimenti gia’
effettuati o adazione di prodotti "superati" offerti dai fornitori a
prezzi moitc bassi come incentivo all'acquisto di hardware o
consulenza:

----- assenza di un'effettiva offerta di prodotti nuovi (basati su
architetture client-server) e di qualita' (es. menu’ ad icone). |
pochi prodotti presenti oggi sul mercatic sono sviluppati da
piccole scftware houses che. avendo dovuto investire moito sullo
sviluppo del predotto. si trovano oggi in difficofta’ in quanto
impeossibilitate ad investire nel processo di distribuzione e
marketing.

Il seagmento dei processing services negii ultimi 5§ anni ha
registrato un arresto rilevante nei tassi di crescita a seguitc delia
crisi dei classici servizi di "service" a fronte della distribuzione di
un informatica maggiormente distribuita. Rileviamo pero' che la
tendenza da parte di alcuni grandi utenti statunitensi ed europei
ad affidare alla gestione esterna la totalita' c parte del sistema
informativo. anche se di difficile affermazione in Italia nel breve-
medio periocdc. potrebbe costituire nuove opportunita’ di crescita

al segmento.

25
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3.3 IMPORT-EXPORT

Le informazioni circa le attivita di import-export non scno
disponibili perché ccilocate tra le partite invisibili deila bilancia
commerciale. | due flussi hanno comunque valori ben diversi:
rilevante ed in crescita il primo. quasi inesistente il secondo.

La difficoita ad instaurare flussi di esportazione dipende in parte
dalla non espormabilita dei prodotti software basati su

caratteristiche specifiche deila P.A., in pare dalla scarsa

‘propensicne ail'export e ad aitre forme di internazionalizzazione

mostrata anche da imprese maggiori. anche a causa deila forte
domanda interna che non funge da stimoic alile imprese a
caercare sbocchi all'esterc.Bisogna ricordare inoitre anche le
difficoita legate alla lingua. essendo l'inglese la lingua ufficiale
del mercato internazionaie.

Una certa spinta all'internazionalizzazione viene dal progetto
Esprit. che finanzia al 50% iniziative comuni tra aziende eurcpee.
In generaie. anche prescindendo da questa iniziativa. si puoc
osservare una spinta all'internazionalizzazione piu forte rispetto
agli uftimi anni. Alcune aziende. infatti. svolgono aftivita di
esportazione appecggiandosi a rivenditori nei singoii mercati:
poche altre hanno invece costituito societa di
commercializzazicne all'estero.

L'importazione avwiene tramite filiali di aziende estere e tramite
distributori sui mercato italiano di prodotti esteri. In entrambi i
casi si da valore aggiuntoc al prodotto importato con la traduzione

in italiano del programma e relativa documentazione.
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3.4 CICLO DI VITA DEI PRODOTTI

| prodotti appartenenti ai tre segmenti del settore si trovano in fasi
diverse del ciclio di vita.

All'internc dellc stessc segmentoc dei servizi di elaborazione
queili tradizionali sono in fase di declino a causa deli'affermarsi
di nucve tecnologie hardware e per la diminuziche del costo
delle stesse. | servizi VAS si trovanc invece in una fase
introduttiva ad eccezione dei servizi informativi on line e quelli
verticali di turismatica e finanziari on line che si posizionanc in
una fase di sviluppo.

| predotti software si trovanoc in una fase di sviluppe. con una
domanda in forte espansione.

Iinfine anche i servizi professionali si trovano in fase di rapida
ascesa, in particolare il software su commessa. il facility
management e [a formazione. In forte sviluppc @ anche la
domanda di system integration sia in campo industriale che in

applicazioni d'ufficio.
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4.1 LE CARATTERISTICHE DELL' OFFERTA
4.1.1 AZIENDE PRODUTTRICI

Le aziende italiane appartenenti al settore del scfiware
sono circa 5000. In questc numerc scono ricomprese anche
quelle strutture che., con un assetto organizzative minimo.
operano nel settore e svolgono |a loro attivita prevaientemente
nei servizi di informatica.

.Negli uitimi anni & diminuite il fenomeno della nascita di
nuove realtd aziendali e si puc pertantc affermare che il
numeroc tctale delle aziende & rimasto stabile.

A causa della crescente compaetitivita del mercate {'ingresso
é difficile. anche se ancora possibile: le nucve aziende sono
destinate ad avere un carattere di marginalita ed a svolgere

prevalentemente un ruocioc di subfornitori. D'altra parte ['attivita
di subfornitura é tipica di moite aziende che, dati i limiti della
struttura. non soneo in grado di operare autonocmamente.

La struttura dei settore & quindi moito frammentata. anche a
causa della segmentazione dei mercato. che richiede fornitori
di servizi fisicamente vicini all'utenza ed in gradoc di rispondere
alle sue specifiche esigenze. Nel medio termine il consolidarsi

del settore dovrebbe ridurre il numerc degli cperatori con

3
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l'affermazicne delle strutture professicnaimente piu atirezzate.
Tuttavia. sin quandoc il mercatoc crescera a tass: elevati. &
probabiie che rimarra spazio per cperatori marginali operanti

su base iccaie con strategie di nicchia.
Relativamente alla specializzazione infraseucriale. quasi i

due terzi delie aziende operanc nei servizi professionaili.
mentre | numero delle aziende presenti nei servizi di

elaborazione e nei prodotti software si equivaie ed & di circa

un terzo infericre al numero deile precedenti.

L'cccupazione totale degii addetti al settore si &

incramentata neqii ultimi anni ed @ di circa 60000 unita.

La lccalizzazione delle imprese operant nel mercawo

italiano @ stabiie con una crescita nelil'area mericionaje. dove

moiti gruppi creanc delle conscciate !ocaii. mentre
lintegrazione riguarda soprattuttc imprese dei Cantro-Nord.

Tale iocalizrazicne & dowvuta comungue alla distribuzicne

geografica degli utenti finali.

412 ASSETTO PROPRIETARIO

L' offerta. fincra eccessivamente frammentata. & in fase di
consaolidamento.

Tale consciidamento si sta verificandoc, sopratutto nella
fascia alta deile prime 50 imprese. attraverso la costituzicne di

gruppi di imprese (in genere specializzate per mercati finali.

per tacnoicgie ed aree gecgrafiche) pit © meno formaili. e di

consarzi cer cperare congiuntamente su grandi progetti e

ek B R gy



specifiche aree di mercam dove e richiasia l'intagrazione di piu

know=how.

Mentre il
partecipazione di gruppi esteri .poce significativi sone i tentativi

consolidamenm  dell'cfferta  ifaliana vede la

delle aziendae italiane di esiendere le proprie attivita all'esterc.

Di seguito alleghiamc gii assetti proprietari delle prime 10

ariende del seticre.
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ASSETTO PROPRIETARIO E PARTECIPAZIONI AZIONARIE DELLA O.1.S.

(area di attivitd - formazione e consulenza)

Gruppo Elea — {allurato consolidato (1890) 67,2 mid.
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4.1.3.FORME DI MERCATO E SCENARI COMPETITIVI

Il quadro di riferimentc dei settore scftware in ltalia vede ia
presenza di numercsissime scftware houses: |'ltalia ha infatti
circa 5000 scoftware houses. il doppic deilla Gran Bretagna. il
tripic della Francia e ia meta' degli U.S.A. con un mercato perc'
che e scic una piccola frazione di queilc statunitense.
Analizzaio in dettagiio. il mercaw puc' essere scissoc. dal punto
di vista delie regcoie deiia competizione. in due sub-mercati. Da
un lato pochissime grandi imprese che agisconc in una

situazione oligopolistica e dall'aitro una miriade di piccoie

imprese che vigonoc in un mercatc dalle caratteristiche

spiccatamente concorrenziali.
Da un punto di vista dinamico., |0 scenario competitivo

tende a modificarsi: [a stancardizzazicne deil'hardware e la
riduzione dei margini porta ad una diminuzicne deila
profittabilita’ dei predutton di hardware. che sonoc dunque spinti
ad entrare neil software per recuperare i margini persi. con
'effattc di aumentare ia compaetitivita' dell'interc settcre. A cic'
fa riscontroc una tendenziaie diminuzione deile dimensioni
medie unitarie delle singoie commesse. un uiteriore segnale
del frazionamento del mercaic e una contrazione della forza

lavoro necessaria per generare la stessa quantita' di software.




perche' il processo produttivo che genera i programmi si sta

automatizrando e standardizzando.

4.2 STRUTTURA DEL SETTORE

4.2.1.QUOTE DI MERCATO E TASSO DI
CONCENTRAZIONE

L'analisi delle quote di mercato pone in evidenza il fatto che
la maggior parte deile imprese offre un minimo di serviz
coliegato alla vendita del sw ed il cui valore non é distinguibile
da questuitimo: il 77% delie imprese svoige una consuienza
EDP esciusivamente finalizzata aila vendita del pacchetto ed il
71% la formazione dei perscnaie utente. Per tali motivi
riporiamo i dati reiativi all'intero settore sw e servizi (fonte TP
ltalia) che evidenziano. ancora una voita. la forte

frammentazione dei mercato.

Quote di mercato coperte dai maggior produttori:

= PIIMI 4 GIUPPL...cceeeerenierirreeerreeeacnnenrreesrrrernnaes 16.5%
= PAMI 8 GrUPPI.ccceeeieiaiirrerrecertemneeeececeecneeeenaes 21.8%
=PNMI 12 QIUPPI...ccociiiiieccceeeecceeemaerereneeesrenenns 26.0%
- prime 70 societd © QruPPi...cccccceeeeeerevreeeenane. 44.8%

Il dato reiativo @ inquinato dal fatto che i primi 2 gruppi.

FINSIEL ed OIS, detengono una quota dei 15%.
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422 GRUPP! STRATEGICI]

Le imprese del settore possono essere posizionate in base
al grado di specializzazione/diversificazione relativamente al
prodotto/servizic afferto e al mercato finale cui si rivoigano.

Si identificano cosi quattro gruppi strategici:

Gruppo 1 ;. aziende caratterizzate da elevata specializzazione
sia per prodottoc che per mercato. Appartengonoc a questo
gruppo alcune delie societa del gruppoc FINSIEL (AGRISIEL.
SOGEIl. G.. Informatica. INTERSIEL): esse soddisfano un
unica cliente. spesso neli'area deila Pubblica

Amministrazicne. ed offrono un unica servizia. in genere faciiity

management.

Gruppe 2 : aziende caratterizzate da una eievata
specializzazione di mercato, ma diversificate per prodotte. Le
aziende di questo tipc operanc principaimente sui "maercati

verticali";: tali mercati sono costituiti dalla Pubblica
Amministrazione (INSIEL . CSl! FPiemonte ). dalle banche o

dall'industnia.

Gruppoc 3 : aziende di dimensioni medic - grandi.
specializzate per prodottc e caratterizzate da una

diversificazione di marcato pit © menoc accentuaia.
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Gruppo 4 : aziende con dimensicne e curva di esperienza

elevate, diversificate sia per prodottc che per mercato. Tali
aziende hanno tutte un mercatc e un prodotto di origine (che
continua a rappresentare ia parte piu rilevante del voiume

d'affari) dal quaie si sono poi allargate ad un numere maggicre

di prodotti @ mercati (ad es. [TALSIEL & specializzata nei

servizi professionali ma & presente anche con altri prodotti.
cosi come, pur essendc la Pubblica Amministrazione il suo

mercato principale. svoige una discreta attivita anche neille

banche).

4.2.3 FATTORI CRITIC! DI SUCCESSO

La principaie tendenza evoiutiva del mercatoc del software
appare al momentoc essere una generale specializzazione del
prodotto/servizic sia all'interno delle diverse aree di business
che nei singoli mercati finali. L'elemento competitivo su cui
puntare puc essere il prodoto oppure la conoscenza del
mercato. potenziando ora |'eccseilenza tecnoclogica ora il know-
how applicativo .

Tale tendenza evoiutiva comporta crescenti opportunita per
quegii operatori capaci di posizionarsi su particoiari segmenti
© nicchie di prodotto/mercato. creando. nellc stesso tempo.

difficoita per ie aziende che hanno evitatc di effettuare sceite di

specializzazione.
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Tra le imprese maggiori si sta assistendo ad un processo di
concentrazione attraverso un rilevante fenomeno di
acquisizioni di pacchetti azionari di maggioranza o di
minoranza: all'interno di tale processc si sta anche verificando
la creazione di specializzazioni per mercati verticali. per aree
gecgrafiche. per specifiche tecnologie. in modo da sfruttare
opportunita legate ad cgni tipo di utenza.

D'altre canto. una pluralita di piccocie imprese attive su base
territoriaie @ con un limitatissimo raggic d'aziche occupano

spazi che sfuggono alle imprese maggiori o che queste non

trovanc acbastanza redditizi.
Consegquenza di cio @ la riduzione delle aree di azione per

gii operatori intermedi. soprattuttc ove non vi sia una
specializzazione per prodotto/mercato. |l destino di tali aziende
@ probaciimente quello di essere acquisite da gruppi di
maggior dimensioni nazicnali ed esteri.

Se pure con elementi di evoiuzione generalizzabili. i fattori
di successo sono tipoiogicamente differenti a seconda delle
aree considerate.

Per quantc riguarda i servizi di elaborazione i principali
fattori di successo scno:
- il prezzo:
- la capacita crganizzativa. sia dal puntoc di vista internc. come
capacita di contenere i costi. sia dal puntc di vista esternc.
come profaessicnalita e qualita neil'ercgazicne del servizio:
- 'azione promozicnale deli'cfferta (per i VAS). intesa come
capacita di spiegare al potenziale utente |'utilita economica dei

servizi cierti @ 'ampiezza delle applicazioni.
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Relativamente aii'area dei prodotti software i fattori di

successo determinant sono:

- larete di vendita:

- la pubblicita per supportare e vendite:

- lo sviluppo di nucvi prodotti @ i'ampiezza deiia gamma:

- lindividuazione di nuovi segmenti di mercato:

- il controlio di quaiita:

- l'assistenza alla ciientela :

- |a conclusione di accordi pit © meno formali con fornitori di

altri servizi ;

- ladisponibilita di personaie esperto nel settare del cliente.
Infin@, i princicali fattori di successa per | servizi

professionali sono:

- il know-how specificc per rispondere efficacemente alle
esigenze deila clienteia:

- la disponibilita di risorse umane capaci di comprendere i
problemi strategici @ organizzativi della clienteia:

- |a compietezza cell'cfferta di servizi:

- |a manutenzione dei programmi;

- |' efficienza delle tecnolocgie di procduzione e di controlio di

qualita del software.

4.2.4. Barriere e forze compaetitive

In generale il settore del software e' caratterizzato da bassa

concentrazione. presenza di numerose imprese di piccola
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dimensicne, basse barriere all'entrata, peso crescente dei
fattori di marketing.

L'area dei servizi di elaborazione presenta al suo interno
segmenti di prodotto con diverse caratteristiche relativamente
aile forze competitive.

Nel segmentoc dei servizi tradizionali. a causa deil'accesa
concerrenza., si manifesta una forte compettivita' sui prezzi
unitari e (e barriere all'entrata sonoc superiori alla media.
Essendo il servizio nella fase di maturita'. |le minacce di prodotti
sostitutivi sono maggiori;. moite aziende infatti trovano
conveniente internalizzare delle fasi di elaborazione limitando
il riccrso a societa' di elaborazione dati. conseguentemente
alla diminuzione dei costi dell’'hardware.

Un segmento in crescita relativamente a questarea e'
rappresentatc dai VAS. anche se attuaimente hannoc un peso

marginale sul totale dei servizi di elaborazione. Le barriere
all'entrata per i VAS sono particociarmente elevate in guanto
l'ingresso in quest'area richiede unoc specifico know-how
tecnico (soprattuttc nel campo deille reti). una particolare
gestione commerciale dei servizi. risorse finanziarie elevate.

| prodotti software rappresentano il mercato piu’
frammentato in assoluto; sono caratterizzati da una domanda in
crescita @ da una concorrenza elevatasoprattutto tra operatori
medioc piccoli. Le barriere all'entrata sia inerenti alla
precduzione che alla commercializzazione sono in via di
progressivo innaizamento. in particolare ove sia possibile
sfrutare economie di scaia. || segmento dei software standard
richiede ingenti investimenti neilo sviluppo del prodotto e nel

conrotio di qualita': pur essendo cresciuto il humero delle

>/



societa' di consulenza e di sccieta' di formazione attratte daila

crascita del business.

4.2.5 SCELTE DI INTEGRAZIONE

L'organizzazione interna delie societa’ di servizi di
informatica @' in linea di massima abbastanza integrata e.
quindi. gran parte delle fasi del ciclo di produzione sonoc
realizzate alil'internc deil'impresa. o megiio del gruppo. visto
che mglti operatori stannc concentrando |'attivita' di piu’
imprese in gruppi.

Il ricorso a prestazioni estarne rimane. tuttavia. un
fenomanc diffuso. per awiare a picchi neil'attivita' lavorativa o
per carenza di specializzazione interna. va aggiunto che. vista

l'astrema frammentazione del mercaio e la presenza di un

elevatc numeroc di professionisti. non manca l'offerta di
subfornitura cui paossono ricorrere le aziende maggiori: tali
forme di collaborazione sono particciarmente gradite alle
piccole imprese che. non pectendoc contare su un flusso
costante @ continuo di aftivita'. molto spesso accettano rapporti
contrattuali a cendizioni di prezzo decisameante favarevoli per
le societa’ maggiori.

Nella produzione del sw. infatti. si verificanc casi di
microimpraesa. o talvoita anche di singoli professiocnisti o
ricarcatori universitari, che realizzano modalli. © parti o intari
programmi di sw per conto di distributori @ software - houses

che commarcializzani i pacchetti con il lore marchio.
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Neila produzione di sw e incitre sempre piu' frequente la
disponibilita. per i fornitori di sw, generatori di programmi, di
compilatori e di altri toois realizzati da altre societa del settore
per faciiitare la precduzicne di packages. || fenomenc dell'
utilizzo di specialisti esterni puc' estendersi con il crescere
deil' attenzione verso i mercati verticali e cic' richiede alle
societa di sw una conoscenza delle probilematiche applicative

estranee al proprio know - how ed alla icro professionalita.
4.2.8 ATTIVITA' DI RICERCA E SVILUPPO

Per le imprese che realizzano prodotti sw © progettanc
scluzioni integrate. in ltalia. I' organizzazione di una funzione
dedicata all' R&S & sempre piu' importante.

Lo svoigimento di attivita di R&S & stato anche favorito negli
anni piu' recenti dal sostegno fornitc al settore dalle leggi di

supporto all' innovazione varate dal Governo.
Le aziende analizzate dailo studio della Finsiel investono in

R&S quote di fatturato moito disomogenee - tra i' 1% ed il 12%

- ivalori medi coscillanc tra il 5% ed il 7%.
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4.2.7 POLITICHE DI MARKETING E DIFFERENZIAZIONE

Il settore si sta trasformando da tipico settore consulenziale e
technology criented in un settore dove i prodotti assumono le
caratteristiche dei prodotti industriali.

Se nelle fasi iniziali di sviluppo del settore l|'attenzione al
marketing era quasi inesistente. attuaimente essa é in crescita
e costituisce una delle novita piu di rilievo.

Delle quattro leve tradizionali di marketing il prodotto ed il
prezzo appaionc quelle piu azionabili da parte delle aziende:
la distribuzione & oggettc di moita attenzione. pur essendo
accessibile soioc a quelle aziende in grado di sostenere i costi
e gli oneri che comporta l'allestimentc di una struttura
commerciale articolata su pid regiocni. Infine. la leva meno

utilizzata appare queila della promozione.

Prodotto
Le politiche di prodottc vengono influenzate dal tipo di

hardware al quaie sonc destinati i servizi ed i prodotti.

| mainframes scno {a piattaforma hardware piu diffusa per tutti i
segmenti di prodotte.Molitc sostenuta é 'offerta di prodotti per
minicomputer e pc. Sono in leggero aumento i prodotti
sviluppati per ie workstation.

Per quanto riguarda i pacchetti standard e ic sviluppo software
custom {e aziende sonc presenti su tutti i vari sistemi operativi
utilizzati. Gli ampoienti operativi MS-DOS (per i pc) e MVS (perii
grandi sistemi ) sono (e are strategiche in cui si concentra il

maggior numero delle aziende del settore. Negli ultimi anni
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bisagna sottolineare (a crescita di Unix. un ambiente sul quaie
operavanc sclc poche aziende specializzate e su cui ogai

operanc aimenc {a meta delle aziende produttrici di pacchetti.

Distribuzicne
Aftuaimente le distribuzicne costituisce un fattore criticc del

settore. Se si esciudono le aziende di piccole @ medie
dimensioni operanti in ambitc {ocale. le aziende del settore
cercana di assicurare |a migliore copertura sul territorio ai
propri prodotti. Ultimamente @ moito cresciuta il numero di
filiali @ agenzie di distribuzicne. mentire per i packages si
stanno sviluppando varie strutture di vendita indiretta. |l
miglicramentoc deile reti distributive é statoc attuato sia tramite
acquisizione di realta gia esistenti. sia tramite riorganizzazicne
deiia struttura e la costituzione di apposite divisioni.

La vendita awiene quasi esclusivamente tramite ia struttura
diretta per quanto riguarda i servizi di elaborazione ed i servizi
professionali: i packages scno il prodottoc piu adatto ad una

commaercializzazicne attraverso canali indiretti (rivenditari di pc

e di office automation. ecc.).

Prazzo
Il prezzo riveste un ruoic chiave in tutte le aree di business dei

settora. In particolare. |la sensibiiita al prezzo risuita essere
maggiore nei prodotti ad un stadio piu maturo.

In generaie la competizione sul prezzoc 6 maggiore dove esiste
una maggicre concentrazione dall'cfferta. viceversa esistono

maggiori opportunita in queile aree dove maggicre & |l
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contenuto di personalizzazione ed in tutte quelle aree in cui i
servizi sono differenziati ed & piu difficiie il confronto.

La crescente informatizzazione delle aziende e |'acquisizione
di una maggiore esperienza nel campe rendono le stesse piu
attente ai fattore costo: cresce [a possibilita per l'utente di

valutare il contenuto della proposta del fornitore e quindi il

prezzo da sostenere.

Premozione
Questa & senZzaltro la leva di marketing meno utilizzata.

Nessuno dei principali operatori investe in strategie di
cocmunicazione innovative. prevaigonc invece e modalita di
promozione tradizionali.

Limportanza di questa leva @ perdo destinata a crescere. in
particctare per quanto riguarda quei servizi professionali rivoiti
ad un pubblico pit vasto e per tutta |'area dei prodotti software
e dei servizi VAS. Bisogna segnalare infine il maggiore
impegno delle aziende operanti nel segmento dei packages

neila promozione di seminari e di workshop dimostrativi.

4.2.8 FASI DELLA PRODUZIONE

Una rappresentazione deile fasi del ciclo di produzione del

sSw @ sintetizzata nella figura seguente:
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Pianificazione |denthaanone gedt apoucazione
Studio o1 facubried
Angiie coso e benena e caicolo recdrnta
Requmin ded Sisterma:
¢ Obierzn
[ ] Tm
¢ Risorse
¢ Cosu
Specifiche del Sistemna Descrimone ded Sisterma esistente
Raccona oei Sistema esistente
Anabgs gei Sisterma proposto
Speciche qei disegno prenmnare oel Sistema

Disegno cet mogeiio di favoro (orototoo)

Dissgno
Impiemenazione aet protonpo
Ingegnerzazione et Sistema
Cadifia Programmazione (o gesuone det cogice!
Test Test di progamma

Test di Siscema
Test ¢ accertapone
Test &1 messa 3 puto

Valutazione Yemhca der msuinn
Aquiunione g1 know-now

Produzione Manutenzrone

Innanzituttc si attribuisce un grado di importanza aile fasi:
questo & un processo dinamicc in quantc ' importanza
attribuita a taii fasi @ variata considerevolmente negii ultimi
anni. Oggi. infatti. si ritengono piu' importanti le prime fasi
rispetto alla ccdifica in quanto un errcre in queile fasi ha un
livelic di rischioc piu' elevato. Ad esempic. a tutt’ oggi. un errcre
di codifica e faciimente rilevabile dai tests successivi e quindi
ocwiabile. mentre un errore di tempistica in fase di
pianificazione risuita maitc piu' critico. L.a scala di imparnanza
serve per identificare i punti del cicic di vita da tenere in
maggior considerazione ed ai quali deve essere dedicato piu’
tempo. Dalla figura seguente noteremo ccme. al contraric delie

asperttative " classiche ". la ccdifica dei sw viene ritenuta a
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H

Tempe

bassc liveilc di impormanza mentre si richiede un notevoia

investimento di enargia neile prime fasi:

Tempo

Tuttavia. noncstante tali premesse teoricha. unoc studic
proposto dalla Cocopers&lybrand sulla “Produttivita e qualita

dailc svilupco swin itaiia" riveia come esista in aeneraie. neile

aziende acggetto deiio studio. una scarsa pianificazicne a liveliio
sia strategice che cperativa dei singoli progetti: permane. in
sostanza. una attitudine diffusa alla gesticne deil' eamergenza
con effetti negativi su qualsiasi cambiamenta cuiturale.

Fassare dalla "botega del sw' alla "software factory" @ una
chiara esigenza: quesia non significa . paro’. che |a transizicne
debba necessariamente far scomparire {a prima per lasciare
pesto aila seconda.

FPuntande sui giusti ingredienti - organizzazione. metadi.

formazicne. tecnociocgie - e somministrandcii neila giusta

sequenza. il ritarnoc sugli investiment: eifettuati si avvertira gia a
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partire dai primc annc. Come si puc' faciimente csservare.
daila figura. ' incidenza del cocswo degli strumenti puc'
ragionevoimente variare rispettc ail' invesumentoc totale da un

30 (S0 perscne dedicate alle sviluppo} a un 18% (200

perscne).

BREAK - EVEN POINT

Tale suddivisione dei cicioc produttive non puc' comunque

prescindere da queila che @ |' corganizzazione produitiva

deil'impresa. A tal riguardc basti pensare alie profonde
diffarenze esistenti tra i due casi antitetic: di fabbriche dei sw

quaii queila decentrata di Finsiel. articciata per fasi di lavoro. e

queiia virtuale di Andersen Consuiting articciata per progetti.

indici fondamentali per poter individuare |'esattezza delie

strade intraprese circa |'organizzazione dei lavoro sono:

Fatturato/Addetto e Vaiore Aggiunto/Addetto. in quanto questi
deiile prestazioni di un'impresa
Tali

censentono una "minima’

rispetto ai conccrrenti ed alla media del mercato.

valon. perii 19€0. sono:

- Fatturato per Addetto (media) : L. MI.151.6

- Vaicre Aggiunto per Addettc (medial: L. Mi. 80.7
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4.2 9 STRATEGIE DEL SETTORE

Le principali strategie compaetitive utilizzate daile imprese di

software sono: la strategia di mercato (orizzontale e verticale)

con intarventio sufla domanda e sSui canali di

commaercializzazione (canali diretti ed indiretti ) e ia strategia di

innovazione tecnoicgica di prodotio.

Marketing

[ » orizzontale

Markeung

g S Marketing
verticale

Strategia
di me

o]

Percezione
dei benefici
attesi

. Stratepia Leadership Nuove prestazioni Sceita del
imnovattva tecnologica tecnologiche consuma-

tore

F——_H Canalii
diretti

Efficace canaie

L Controiio detla

di distribuzione

distnbuzaone -
Canalt

L} indiretti

Strategie seguite dalle imprese di software

STRATEGIA D! MERCATO

Per quanto riguarda tale

strategia. possiamc distinguare

due gruppi. || primo comprenda: a) una stratagia crizzontale.



che mira ad un ampic gruppe di clienti: b) una strategia
verticaie, che si rivolge ad un preciso segmento di mercato.

La strategia crizzontale si rivolge scoprattuttc a prodotti
productivity toois. ossia ad una serie di strumenti che rendono
piu' semplice |I' esecuzicne di alcuni lavori tradizionali. Questi
possonc essere | wordprocessors. i DBMS. gli spreadsheets.
programmi di statistica.

Tale strategia. nasce daila considerazione che la sceita del
consumatore © basata sulla percezione della qualita del

prodotto. La strategia si sviluppa seccndo due fasi: dapprima @
svoita un' intensa azione di marketing per veicolare I' immagine
di qualita del prodottc e rendere il potenziale acqguirente
conscio dei possibili benefici. Quandeo poi. si @ raggiunta una
massa critica di mercato. |' azioche tende alla diffusione ed alla
difesa del marchioc. Questa strategia ailungando il cicloc di vita

del prodotto ha pero’ bisogno di grandi risorse finanziarie.

Forza
finanziaria . .
Strategia Percezione Sceita del
orizzoniale [~ dei benesici [ cha de
: L consumatore
Esperienza di marketing attest

di marketing,

Strategia
tecnoiogica
collegata

La strategia di mercato orizzontaie
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Nella strategia verticaie invece, o di nicchia. ¢i si rivoige a
segmenti delimitati che permeucnc di oitenere uno stretto
rappeorto con il cliente sia in termini di vicinanza fisica che di
rispondenza alle esigenze.

il maggior impegno del preoduttore deve essere quello di

seguire i bisogni della clienteia. seguiria nella sua evoiuzione

ed anticiparne e richieste.
Tale strategia & adatia alie piccocle imprese che non hanno
grosse risorse finanziarie da investire in particolari sviluppi

tecnologici e nel marketing. Tali imprese pera’ moito

probaibiimente rimarranno
diversificazione e debbono inoitre tener conto dei fatte che tale

picccle a meno di una

strategia non creera aicuna " protezione " di nicchia in quanto
queste si affoilerannoc e presumibilmente non c¢i sara spazio

per tutti. Per tal motivo taili imprese potrebbero. per

soprawivere, creare delle fitte reiazioni stabili tra {oro.

Vicinanza
10 -
2 meres Straiegia > Percezione ! Sceita del
'vemcal‘e dei benefic: consumaiore
Capacua di di marketing attest
marketing

La strategia di mercato verncale o di niccnia

Il secondo gruppo di strategie di mercato riguarda il

contreilo dei canali di distriouzione. Quest uiftimo infatti.

rappresenta il collo di bomglia del settore. per cui

la



coentrattazione

distribuzione va assumendo un potere di
sempre piu' elavato nei riguardi della produzicne.
Anche per tale sirategia. se ne possonc distinguere di due
tipi: a) controlio dei canali indiretti. owero dei distributori. dei
dettagiiant e degli intarmadiari in genere con {' utanza finale:
b) il controilo daei canali diretti, atiraverso una propria forza di
vendita ed il contatte diretto con I' utenza. | fattori principali di

tali strategie sonc schematizzati nelle due seguenti figure:

. Controllo
Potere di > , . > Sceita dei
contrattazione ‘?"‘ f:ana.h. consumatore
. distributivi
Leadersnip

in un segmento
del mercato
software

La strategia di controifo dei canali indiretti

Percezione
dei bisogm del
onsumatore

Vicinanza
al mercato

Utilizzazione
dei clienti
innovativi

Scefta def
consumatore

Canale
diretto

Grandi
cliean

Migiioramenn
tecnologicy del
rodotto

La stratema di controilo dei canaii diremn
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STRATEGIA DI INNOVAZIONE TECNOLOGICA
in un settore in cui vi sonc forti potenzialita tecnologiche. |

innovazione di prodoftc puc’ essere ' unica strada da

percorrere per eludere le barriere all' entrata spostando i
termini della competizione su un piano diverso. La protezione

dei marketing. che & voita ailla protezione delle caratteristiche

esistenti, puc' essere per questa via eiusa.

L' innovazicne di prodottc puc' essere reaiizzata per via
software © per via hardware. Seguendo la prima via. |' impresa
puco' realizzare un nucvo prodottc applicative per un tipo di

domanda non previstc dai prodotti esistenti. sviluppare una

caratteristica nucva per un prodottc gia esistente. o

semplicemente migliorare le caratteristiche esistenti.

L' altra strategia. per via hardware. consiste nellc sviluppare
programmi che traggono vantaggic dalie nucve caratteristiche

dell' hw. come potenza. memoria. velocita. interfaccia utente.

etc. .
In generale. le imprese di sw si mucvonc lungoc entrambe le

direzioni. con pesi diversi a seconda delle proprie

competenze. cercando di prefigurare i maggion trends

tecnologici (DSS. Expert Systems e I' Intelligenza Artificiale).

3



L

W

 W—

A o
L i

A

aziende la maggioranza delle nuove entranti sono aziende
marginali presenti con uno o pochi prodotti. Nell'arce di pochi
anni. un numero crescente di societa’' estere ha fatto ingresso
sul mercato italianc con filiali direttamente controllate oppure
affidandosi a piccole societa' specializzate per la vendita di una
o piu' linee di prodotti. Le barriere all'uscita sono medioc basse:
e’ infatti reiativamente facile riconvertire risorse umane ad altre
attivita' . in particolare verso i servizi tradizionali. La minaccia di
prodotti sostitutivi e' attuaimente bassa nel software aplicativo
(il prodotto sostitutivo e' costituito dal software ad hoc) e
inesistente nel software dii base. || potere contrattuale dei
clienti @ elevato neile aree in cui l'offerta e' piu' ampia e i
prodotti sono piu' indifferenziati. mentre e' piu' contenuto neile
aree specialistiche can pochi e particolari prodotti.

Il segmento dei servizi professionali presenta una crescita
sostenuta. L'offerta @' costituita da numerose imprese di grandi
e piccoie dimensioni. La concorrenza. comungque elevata. e'
relativa ai diversi livelli dimensicnali. Le barriere all'entrata
sono medioc basse dal punto di vista degli investimenti. ma
moito alte dal punto di vista della professionalita' @ del know
how. La minaccia dei prodotti sostitutivi @ bassa in quantoc non
esistono alternative esterne vere e' proprie se non la

potenziale minaccia proveniente dai clienti stessi che possono
compiere sceite di integrazicne a monte e a valle con la
realizzazione di prodotti/servizi all'interno e divenire poi essi
stessi fornitori. Le barriere all'uscita sono basse in quanto.
come detto. il servizio richiede un basso livello di immobilizzi
tecnici e di investimenti in R&S. Elevate sono ie possibilita’ di

nuovi entranti: si e' gia' verificata infatti l'entrata di diverse
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Precisiamo. inoitre, che mentre le piccole imprese

preferiscano. in genere; adottare la strategia di innovazione. le
grandi trovano pit spessc utile seguire una strategia di
mercatc e sviluppare nuovi prodotti solo quando le piccole
hanno apertoc nuovi mercati (naturalmente. anche per queste
ultime occorre avere una certa attivita innovativa). Tale aspetto
creera sempre maggiori minacce per le piccoife imprese. in
quanto le grandi tendendo alla customizzazione ed al system
integration ridurranno sempre pil i lore tempi di recupero suile
“anticipazioni’ delie prime. La figura che segue mostra gli
aspetti principali della strategia di innovazione tecnologica ed

il legame stretto tra questa e quelia di mercato.

Personaie

f Riconosci Nuove
Capacita m:m:' prestazioni Scelta del
innpva- —> leadership =»{ tecnologi- [ consumatore
innovativa fixa tecnologica che del
= prodotto

innovati-
vo

Percezione det
benefici attesi

Percezione deile
caratteristiche det
prodotti

Relativa
strategia di
marketing

La strategia di innovazione tecnoiogica

Interessante. incitre. appare la seguente figura che riporta

neile righe i comportamenti strategici come emergono

dall'anaiisi suli campo. mentre neiie coionne vi sonc le
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come dasunte dall'analisi teorica:

principali strategie di innovazicne tecnoiogica e di mercato

Strategia di Mercato

azione sulla
domanda

azione sul
canafi

Strategia
Tecnologica

ipologia di
Azioni strategie
zont innovative

strategiche
rilevate empiricamente

Orizzonale

Verticale

Indirenti

Direni

Prodotio

Processo

+

1

Aumentare la speciaiizzazione
nelia produzione di Software

= Ampitare ia gamma . .
di prodotti Software

o Diversiticare verso i servizi
proressionali coilegan alla
produzione Software

Specualizzarsi negli attuali -
segmenti di mercato * *

o Ampiiare 1 segmenti
‘ di mercato serviti

Amruare iarea
- N e -+
terntoriaie di mercato

Attuare accordi di collaborazione
con wtre mmprese neilo sviiuppo
) . ) ++ + + +
e commerciaiizzazione del
proaatto
Puntare sul migiioramento
della quaiitd dei prodotto

Puntare sul migiioramento .
.- e - +
: dell’2:ficienza del

processo di produzione

Essere maggiormente
T comrettttvi sul -
prezzo del prodotto




" Le strategie future, di tali imprese di sw. che sa%%:?aimo.
destinare una parte deile proprie risorse ai servizi, si

giocheranno sempre piu' su quest uitimi. Infatti. come

vedremo. le previsioni di scenarioc fino al 1995. pongone ia

crescita del software (+14.5%) in secondo pianc rispetto a

queila dei servizi (+20.3% . dati |IDC). Per taile motivo. le

imprese piu' vuinerabiii sarannc propric quelle che non si

attrezzerannc in maniera competitiva a riguardo.

STRATEGIE DI SVILUPPO

- SVILUPPO INTERNC
Le diverse esigenze che hannc spintoc le imprese (queiie

del campicne intervistatc da (CENSIS - FINSIEL) alia

costituzione di nucve strutture, sonc sintetizzate nel seguente

schema:
Sviluppo interno previsto nei prossimi 2 anni ed obiettivi
Con oviettivi di
Totale
Aaz. Compe- Diversifi-
.ntera titivitd cazione
Di commer-
cializzazione 49 39,5 18.4 §2.8
Di produzione 1,6 124 7.0 21,0
Di ricarca @
sviluppo 1.1 7.0 27 10,8
Nuove imprese 1.1 2.7 1.6 54
Totale 8.7 61,6 29.7 100.0

FONte: IN0AgINe Censis-Finswer
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Tale schema. pur essendc statc ricavaic nel 1989 come
previsione per i 2 anni successivi riassume. in termini affidabili
per i riscontri avuti. l'importanza delic sviluppo delle strutture di

commercializzazione e degli obiettivi di compatitivita in

corrispondenza di una diminuzicne delle strutture di

procduzione @ degli obiettivi di diversificaziocne.

= SVILUPPO ESTERNO
Tali sviluppi sono queili che si raggiungono attraverso

alleanze. fusioni ed acquisizioni. | due maotivi che spingonc da
sampre le imprese verso tali operazioni. specie nel settore
informatico. sono. innanzitutto. la ricerca di una massa critica
sufficiente ad attivare certe economie di scala. altriment
irraggiungibili. ed in secondc luoga la necessita di compietare
l'arco delle proprie capacita tecnolcgiche.

Esempi dei primc genere sono:
- fusiocne SPERRY e BURROUGHS da cui UNISYS per
competere sul loroc mercato principale. cioé quello dei sistemi
di elaborazicne di grosse dimensioni. Scarsi sonc stati i
risultati;
- fusione SIEMENS a NIXDORF. al momento i risultati sono
ancora deliudenti farse per gli alti costi deil'cperazione.
- fusione AT&T ed NCR. |a vera ragione delil'cperaziche é
stata queila di dotarsi. da pane deil' AT&T. di una struttura di

marketing e distribuzione (specialmente in Eurcpa) gia

consolidata.
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Per il secondo tipo di accordi. recentemente ne ha

realizzato uno la MICROSOFT che ha acquistato la

CONSUMER SW canadese. per entrare nel mercatc deila

posta elettronica. Altri motivi. comunque. hanno animato

fenomeni di partnership come queiii legati ail'eliminazione
delle potenziali minacce di altri nei propri confronti. Tra | due

casi piu recenti . abbiamo:
- nel 1988 HEWLETT/PACKARD acquisisce APOLLO

COMPUTERS per le workstations avanzate:
nel 1991 BORLAND INT. acquisisce ASHTON-TATE per

divenire leader incontrastatoc del mercatc dei DBMS per pc.
Segnalando. infine. l'importanza dell'accordo tra IBM ed
APPLE (1981) per unoc scambioc di tecnologie di ampio respiro.

riportiamo una tabeila riassuntiva degli accordi di settore

deil'ultimo pericdo.
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5.1SWOT ANALISYS

Opportunita @ minacce

L.e opportunita e ie minacce che si profiilano per il settore del

software devono essere identificate precisamente in reiazione ai

segmenti di mercato.
Nell'area dei servizi di elaboraziocne si va affermando una

tendenza declinante dei servizi tradizionali @ non sembra vi siano
prospettive di rivitalizzazione a breve. [l segmento piu innovativo.
i VAS. presenta i piu elevati tassi di crescita e costituisce. quindi
l'opportunita pid interessante. | VAS ampliano le informazicni e ie

elaborazioni disponibili per i'utente e presentanc un pit elevato

contenuto informativo.
Le minacce alloc sviluppo di tale segmento possonc venire

dalla scarsa efficienza delia struttura di rete e dall'insufficiente

maturita della domanda
Neii'area dei prodotti scftware ie cpportunita principali sono

costituite da:
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- formazione di consorzi attriverso i quali effettuare ia ricerca e
lo sviluppo di nuovi prodotti:

- sviluppo di packages a bassoc prezzo affidabiii e facili da usare:

- accentuazicne della battagiia giudiziaria contro le copie

“illegali":
- maggiore disponibilita deli'utenza varsc programmi standard. in

alternativa a costase socluzioni "ad hoc'.
Per contro ie minacce e i vincali alia crescita del mercato dei

sofiware passono essere cosi identificaii:

- uitericre penetrazione dei produttori esteri con i laro prodaotti di
software appiicativo e di sistema sul mercato itaiiano:

- riproduzicne iilegale di packages:

- cultura deil'utenza ancora largamente favorewvcie al software
custom;

- insufficiente capacita tecnoiogica deil'industiria nazionaie di
generare saiuzioni applicative adeguate alle esigenze delle
diverse funzioni aziendali.

Nel segmentio dei sarvizi professiocnali. la penetrazione
dell'informarica neile aziende. accompagnata daila carenza di
know=how interna. costituisce la fonte principaie delle seguenti
cpportunita del business:

- necessita di skiils esterne ail'utenza per applicazioni nucve:

- @sigenza di integrare ie varie risorse informatiche aziendali e di
ottimizzarne i'uso:

- offerta di formazione per utenti finaii @ aitre sacieta di software:

3¢



- miglioramento della qualith e delia produttivita del scitware
custom, attraverso tecnociogie di produzione e cantrolio qualita
pit avanzati.

In particolare. a questarea appartiene il facility management
che comporta la rinuncia da parte delle aziende alla gesticne di
un propric centro e ['affidamento ad operatori specializzati
esterni. La crescente complessita dei centri di utenza da gestire
rappresenta un eiemento favorevole ail'espansiocne dei servizio
che presenta. quindi. buone potenzialita di crescita.

La disponibilita di risorse umane quaiificate & una condizione
assenziale per il successc dei servizi professionali; un vincolo
all'espansione pud. quindi. essere costituito daila carenza di
personale speciajizzato. Altre noteveii minacce derivano da:

- sviluppo dei prodotti software stanaard low-cost:

- mancanza di risorse finanziarie:

- concorrenza dei fomnitori di hardware e di aitre societa di servizi
{consuienza, auditing. formazicne):

- numero reiativamente esiguo di imprese di grosse dimensioni
(per il facility management ).

Neil'insieme del settcre le opportunita prevaigono senz'aitro
sulle minacce derivanti soprattuttc dalla competizione tra linee di

prodotti.



Mecessitd di formazione per utenza finale
ed altre societa di sw

Tecnologie di produzione e controllo qualita
pil avanzati

Diffusione Facility kigmt

Complessita crescente centri d'utenza

OPPORTUMITA MINACCE
Servizi di Diffusicre VAS Decilino servizi professionali
elaboraz. . .
Aumentata criticita d=l fattore Scarsa efficienza struttura di rets
tempo Poca maturita delia dommanda
[per i VAS]
Prodotti sw Consorzi per sviluppo nuovi prodotti Concorrenza produttori esteri
Packages low cost Riproduzions llegale di packages
Diffusione proararnmi std Favore dellutenza verso
il sw custom
M aggiore tutela giuridica contro Iz copie Insufficiente capacitd tecnobogica
ilegali
Servizi Carenza di know-how interno da parte Carenza di personale speciaiizzato
profession. dell'utenza

Sviluppo sw standard low cost

Carenza risorse finanziarlie

Concorrenza di produttori hw
e di altre societd di servizi

E siguita numero di imprese di grosse,:
dimensioni {per il Faciity karmt] f
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Forze e deboiezze

L'attrattivita del settore del software. unita ai suoi ancéra

promettenti saggi di crescita. ha provocato un aumentoc degli

operatori, alcuni dei quali presentanc caratteristiche inncvative

quali la forza economica e organizzativa.

QUADRO DI RIFERIMENTO COMPETITIVO

Costruttori di hardware
risntrano decisaments nei mercato del software sia direttamente

sia attraverso acquisizicni

Socieia di revisiche e consuienza
struttano ia loro introduzione ad aito livelio in aziende clienti per

alimentare il busineass complementare

Grandi gruppi di software e sysiem house straniere
cperano su scaia giobaie mobilitando grandi risorse finanziarie

per strategie di acquisizioni

Utilizzatori-Cllenti
cercanc di esportare oroprie soluzioni ail'intemno del loro seunre

industriaie. o di diversricarsi nei software

Caompetitari istituzianaii

Saoftware house;
-Humerosissime

-ponatrici di strategie orice-oriented
~capaci di acquisire forza negoziaie consorzancosi su base

locaie

Altri potenziaii entranti
giudicando strategico |l software. rispetto ai loro business

principali. ritengonoc gi sfruttare ia reiativa bassezza delle barnere
allentrata nel settore facendavi il loro ingressa in forma pid o

meno articolata
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Ciascun gruppo di competitori presenia particoiari forze.

debolezze e necessita sirategiche.
| costruttari di hardware sono forzati dalle condizioni del loro

seticre a diversificarsi verso il software anche per aumentare ia

compgonente di servizio richiesto dai clienti.

Dimensione economica., forza finanziaria e posizione
internazionale sanc i lora punti di forza. Necessita di cambiare
radicaimente cuitura (finora certamente non orientata al servizio),

impossibilita di essere indipendenti dali’hardware neile scelte di

strutturazione dei sistemi. sono invecea, i rilevanti punti di

deboiezza.
Le grandi sacieta di consulenza possono vantare come punto

di forza principaimente il rapporto di fiducia conquistata durante
la consulenza al cliante, ma. dal punto di vista tecnologico sono
assai pache quelile che posseggono competenze adeguaie.

Al pari dei costruttori di hardware. le sofiware house di
prodetti applicativi, data la maturazione significativa subita dal
segmento, seguono strategie di diversificazione in alire aree dei
servizi di informatica_

Le aziende che cperanoc da indipendenti nel settore sono
soggette all'attacco concorrenziaie pratricamente da parie di tutti i
gruppi di competitori evidenziati. Quesic rende necessario un
profondo impegno per ia difesa deile qucte di mercato. il fattore

strategico di consclidamento dei rapporti e di sviluppo é
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costituitc dalla specializrazione professionaie neile aree dei
clienti serviti. Essendo troppo cnerosc e a voite troppo iungo far
crescere dali'internc le competenze specialistiche dei vari campi
di applicazicne. sarebbe ccnveniente per moite software hocuse
ricorrere a strategie di crescita via acquisizione o joint-venture
(quest'uitima cpzicne sembra particcilarmente vantaggicsa per
awiare processi di internazionalizzazione).
I compertamente deii'cfferta voito a perseguire ejevati liveili
di specializzazione potrebbe anche favorire ripensamenti da
parte di utiiizzatori oggi fortemente orientati a soddisfare con ia
propria organizzazione i bisogni informativi (basti pensare ali
mercatc btancaric italiano). indirizzandoli versc socluzioni di

cocperazicne con software house indipendenti in grado di

assumersi compiti di fornitori "chiavi in manc” di intere categorie

di servizi.

To71
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5.2 PROSPETTIVE A MEDIO TERMINE

La situazione dei seitore del software in [talia sembra

crientata a caratterizzarsi secondo alcune linee evoiutive:

un‘accentuata concorrenzialita deli'cfferta. con lo sviluppo

servizi. dalia consuienza pre-vendita

sempre maggiore di
(progettuaie e organizzativa. analisi costi-benefici) alla assistenza

poswvendita (software personalizzati. consuienza applicativa.

f{ormazione. manutenzione );

- una presenza territoriale pit ampia delie imprese di servizi di
informatica;

un ralientamento deila domanda:

- un agrientamento alia concentrazione in strutture in grado di
investire in sviluppo di competenze settoriali (banche. industria,

Pubblica Amministrazione. telecomunicazioni). in metodologie

produttive e in organizzazione:
- un conseguente innaizamentoc deilla sogiia di ingressoc nel

setore sia dal lato finanziario che delia competenza

professionaie:
- il persistere della tendenza (anche se rallentata) ail'entrata di

gruppi esteri:
- il crescente coinvoigimento diretto dei farnitori di haraware:

- tendenza verso una fase di "maturita" del mercato con

restringimento dei margini di profittabiiita sui singoio cliente che

107



impaone metodoiogie di "industrializzazione” neiia produziane dei

saftware e neli'ercgazione dei servizi:
- una evoiuzione delia domanda verso rapporti di lungo periodo

e con affidamenti sostanziali delio sviiuppo e della gestione dei
sistema informative come conseguenza dei riccnoscimenio che

le strutture interne rischianc di essere inadeguate al ritmo deilo

sviiuppo delle tecnoiogie .
Compiessivamente ia nuova fase che caratterizzera il mercato

del scofiware e dei sarvizi negii anni '90 implichera una

trasicormazione dei "mestieri’ deile varie tipoiogie di cperatori e

soprattuttc delle strutture e reti di produzione e

commaercializzazione/erogaziaone dei prodotti @ dei servizi.
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LA PIRATERIA NEL SETTORE DEL SOFTWARE

Per dare un quadrc sufficientemente reale sulla situazione del
mercato italianc di packages di sw ., bisogna illustrare anche un fenomenc
che incide moltc negativamente sulla profittabilita e sul livello vendite dei
produttori di sw destinato al mercato di massa. che €' la diffusa pratica delle
copiature e/c commercializzazicne illegale dei programmi. in viclaziocne
delle norme del dirittc d' autore: fenomenc meglic notoc come " pirateria del
scftware ., Per la sua stessa natura di bene immateriale e per [a sempiicita
della sua riproducibilita a costi irrilevanti - a livelic artigianaie bastanc un pc
e due floppy - il sw si @ posto al centre di una complessa problematica
relativa alla tutela giuridica dei dirittt dei produtteri. L' obiettivo @ quelioc di
tutelare il sw in modo da garantirne il ritorno sull' investimentc fatto, |l
fenomeno della pirateria costa all’ industria mondiale del swcirca $7 mid I'
annc. Tale pratica ha procurato ai produtteri di sw ., nel solc 1990 ed in
Italia . mancati guadagni per circa 850 mid di lire. Tale cifra rappresenta 1/7
del danarc nel monde mai fatturate. Aitri dati sintetici ci aiutano a
comprendere meglic {a vastitd del fenomeneo. In Italia. si vendane scic 0.3
pacchetti/pc contro gii 1.6 degli USA. Ancecra. negli USA per ogni 100$
spesi per hw se ne spendonc 183 di sw ; in ltalia sclo 133. || fencmeno
colpisce piu' © meno tutti iproduttori vistoc che nel corsc del 1990 si &
stimato che circa |' 81% dei titoli che circoiano sul mercatc é stato copiato.

Una percentuale. gquest ultima. aitissima anche se il fenomenc
sembra in lenta regressione visto che nei 19838 si stimava che |a
percentuale dei prcgrammi copiati fosse di circa 87 % .

Su un punte non si discute: copiare € un reatc. Si puc' discutere su

che tipo di reatc sia. ma resta il fatte che essc & un reato. Non ci

705



addentrerema troppo olitre nella questione giuridica . anche perché ia CEE
ha da poca approvato una direttiva che stabilisce casa mettere dentro ia
legge sulle capie pirata.

Le vie iegali sonc lunghe da percorrere: un processa civile arriva ad
una sentenza esecutiva soi’o al pronunciamento di secondo grado. per il
quaie ci vogliuono aimenc S o 6 anni.

il danno non @ poi tanto rilevante per quanto riguarda il copiatore
private. ma il quadro gia cambia per chi copia per poi rivendere su grande
scala: qui ¢'é un fatturatc perso per sempre. |l danno diventa di dimensioni?
davverc grosse per quanto riguarda e grosse aziende che mettono in piedi
un verc e propric ufficic copiatura che sfrutta una copia acgistata
lagaimente e ia distribuisce poi. capiata. negii uffici delle diverse funzioni.

Dal punto di vista sirategico. |e@ principali patlitiche adottaie dai
produttori per arginare il fencmena sonc state diverse. Innanzitutio, si &
cercatc di motivare I' acquiste di sw criginali migliorando il rapporto
prezzo/prestazioni del prodoftco cercando in primis di abbassare ' alio
livelic dei prezzi dei packages. che & [a ragione primaria del mercato
clandastinc di copie pirata. poi incrementando i servizi compiessivi offerti
col prodotia (assistenza post-vendita). od ancora assicurando una maggior
tutela dell' investimento offrendo a condizioni moilio vantaggiose. ai sali
acqirenti dei pregrammi originali. e versiani aggiornaie.

Un contributo decisivo alia iofta aila pirateria @ venuta da una delle
piu’ interessanti iniziative dal punto di vista strategico predisposta dai
produttori di sw. cicé la creazione di appositi organismi cui collettivamante
é stata delegata la difesa dei diritti d' autore. come ia BSA ( Business
Scoftware Alliance ) fondata dai maggiori praduttori americani ma che
agisce in vari altri paesi fra cui I'ltalia. © anche la ASSOFT (Associazione
per ia Tuteia del Software Criginaie). o la SPA (Sofiware Publishing

Association).
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| metodi di lotta sono diversi. Uno degli obiettivi della SPA, ad
esempio. & sensibilizzare gli utenti sulle diverse forme di pirateria. La SPA
ha annunciato la costituzione di un nuovo Copyright Protection Fund. che
sara principaimente utilizzato per crganizzare campagne di informazione
che spieghingc l'illegalita della copuiatura del sw e finanziare azioni legali.

Diverse societa hanno gia contribuito al fondo con $15-30000
ciascuné. Leggermaente piu aggressiva @ la tattica adottata daila BSA che é
passata dalie paroie ai fatti mettendoe in piedi una specie di "telefono caido"
a cui chiunque pusd rivoigersi per denunciare chi copia sw. Su quesia linea
si é poi mossa anche la SPA la quale. in seguito a tali telefonate. ha awiato
gia un discreo numerc di procedimenti giudiziari. L-obiettivo principale di
tali organismi @ costituitoc dalle grandi aziende. La loro iniziativa ha smosso
le acque finora stagnanti del mondo delia copiatura sommersa. La strategia
delle ispezicni a sorpresa (effettuate neile aziende dopo che tali organismi
si eranc rivolti al tribunale. cttenendone il via libera) e dalle cause contro i
dealers ( giu basta dimostrare la vendita anche di un sclo pc con sw
copiato) sta iniziando a preoccupare malti che consideranc queste
associazioni una sorta di “macchine ammazzacattivi®.

Al fianco di BSA e SPA é schierata anche ASSOFT che, in campo
legale. & stata tra i primi a muoversi anche se tali iniziative non sono state
mai pubblicizzate. Essa compie anche funzioni di intermediazione tra |e
aziende che vogliono regotarizzare la propria posizione e le sofiware
houses. _

A livello delle singoie aziende. le poiitiche di marketing stanno
iniziando a tener conto del fenomenc deila copia selvaggia. in [talia. ad
esempic. quaicecsa comincia a muoversi: Autodesk sta portando avanti una
politica di muitiutenza per ii programma Autocad. uno dei piu copiati neil
suc segmento di mercato. Si tratta di un pacchetto che. a listino prezzi '91.

costava L. 8.3 mi in versione italiana e L. 8.0 mi in versione originale. Fino




-------

al dicembre 91 sono stati fafti grandi sconti sulle copie successive aila
prima. Da 2 a 9 copie si pagava sclo solo il 60% del prezzo di listinc. Da 10
a 19 copie lo sconto saliva ai 45% e da 20 copie in su si pagava soic la
meta del prezzo. Cosi facendo non vale piu la vecchia cbiezione che in
ltalia | prezzi scno pil alti. |
Al momentoc attuale. vari Paesi hanneo adottatoc una legislazicne per la
tutela del sw che ha visto prevaiere la tesi che i programmi per elaboratori
elettronici posscnc essere considerati opere dell' ingegnc umanco. con una
propria componente di originalita ed arte. e pertanto di cadere satto le
regoie esistenti in materia di dirittc d' autore. In {inea con |' orientamento
piu' generaie amerso negii uitimi anni. che ha visto moiti Paesi recepire le
normative interne di protezione del diritts d' autore per tuteiare i produttori
di sw. la CEE ha decisoc che dal primc gennaic '93 entrera in vigore una
huova normativa. Quest uitima prevede per chi inventa. produce e vende
programmi per elaboratori. la protezione del diritto d' autocre anaicga a
quelia di cui beneficianoc gii autori di cpere d' arte e letterarie in base alla
Convenzicne internazicnaie di Berna.

Recependc alcune esigenze espresse dall’
normativa consente ail' utente di modificare e correggere il prodotto

utenza. la nuova

acgisito per renderic piu’ aderente alile sue esigenze. con il vincolo di non

comunicare a terzi le informazioni ricevute né di violare in aitro modoc le

regoie del dirittc d' autcre. E' statc. incitre. introdotto il concettc di

viclazione indiretta dei diritti esciusivi. che si verifica con I' importazione. il
possessc ed il commercio consapevolie di copie illecite (anche se non se
ne fa copia ) oppure con |ja fabbricazione. importazione. possessc ©
commercio dei cosiddetti * sprotettori ™ .

Poiche' nei mondo si prevede per ii 1992 un fatturato per il sclc sw
che oscillera fra i $ 300 e i 350 mid (di cui poco piu' deila meta negli USA e

circa § 70 mid neilla CEE ) . appare evidente quale sia la rilevanza della
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promuigazione di norme che riducanc drasticamente i danni che numerosi
operatari dei mercatc hanno dovuic subire a causa della. copiatura
indiscriminata e deil' utilizzo illegale di pradatii sw.

L' ltalia dovra muoversi .ed adeguarsi a taie normativa. La fama che ci
siamo fatti come regno della pirateria comincia a stare scomoda anche ai

poiitici, gia richiamati due voite dagii organismi del commercic esterc
americanc come ii Trade Representative. che minacciano ripercussioni

economiche e sanzioni se il Governo non dimostrera. ed 'in fretta. |a sua

disponibilita ad arginare tale fenomeno.
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UN ESEMPIO DI STRATEGIA: MICROSOFT

La MICROSOFT a l'azienda statunitense leader sul mercato mondiale
e su quello itaiiano per la vendita di sw per micro computer. dai sistemi
operativi ad una ampia gamma di packages di sw applicativi che accupanc
pesizioni di rilievo neile varie categorie. con programmi di successo come
WORDSTAR (wordprocessor) od EXCEL (foglio elettronico). Sano. perd.
proprio i due sistemi operativi DOS-WINDOWS ed 0S/2 a garantire a
MICROSOFT il rucio di leader mondiale del sw.

MICROSOFT. infatti. & la creatrice delI'MS-DCS. il sistema operativo
piu diffuso nei mondo (oltre 50 mi di licenze vendute). deil'OS/2 insieme ad
IBM. ossia dei nuovissimo s.0. con il quale MICROSOFT spera di
mantenere la leadership per gli anni '‘90. || prodotto piu interessante 6.
pero. il WINDOWS 3.0. che con il suo successo ha sconvolto il mercaia del
sw: esso si pud definire un ambiente operativo. cice un prodotta che rientra
per definizione nella categoria del sw di base come lo stessc s.c.. ma da
questo differisce per essere uno strumentoc che si serve di un sistema
operativo sul quaie deve necessariamente essere installatc. Essc media
tra il s.0. ed i vari applicativi. offrendo un “ambiente” di lavoro. di piu faciie
utilizzo con miglicoramento dell'interfaccia tra utente e macchina.

Con il WINDOWS, MICROSOFT ha voluto fornire unc strumento che
awvicinasse i'ocrmai superato MS-DOS aile nuove funzionalitd ricercate
dall'utenza nei s.c. piu evoluti, lanciandoc un prodottoc che desse le basi per
una strategia vincente in gradc di assicurare continuita di vendite e
leadership in una fase di transizione fra una tecnologia matura. come queila
del DOS. ed una in fase di intrcduzione o di primo sviluppo come queiloc
OS/2. Cen tale prodotto. la MICROSOFT ha. quindi. cercato di utilizzare al

meglic le diverse fasi del cicic di vita dei prodott. Infatti. i tre obiettivi sono




stati: salvaguardare il passato e ritardare. attraverso una consistente
innovazione di prodotio, la fase di declino deli'MS-DOS. in modo che
possa continuare a vendere accoppiato al WINDOWS 3.0 un buon numera
di licenze; immettere sul mercato un prodotic che possa benaficiare della
domanda potenziale di una parte deali cltre 30 mi di utenti MS-DOS.
interessati all'acquistc dei WINDOWS 3.0. awvicinare [‘utenza ad una
meiodoiogia di lavoro tipica dell'0S/2 ('ambiente OS/2 & moita simile al
WINDOWS ma in effetti i due prodotti compiementari si rivoigono a due
segmenti di domanda diversi. ossia macchine 386 e 486 e macchine 286.
rispettivamente).

L'oriantamento strategico di MICROSOFT trova una corrispondenza
logica anche dal punto di vista finanziario. Infatti. gli introiti provenienti dai
DOS e WINDOWS permaettono di finanziare gli investimenti in ricerca per io
sviluppo di OS8/2. In effetti. MICROSOFT avendo variato il suc crientamento
strategico nel supportare i suoi diversi sw operativi. attribuendo un rucic
fondamentale (aimeno per il futurc pit prossimo) alla diffusione di
WINDOWS 3.0, ha finite con il disorientare i piani dei principali produtton
dei pacchetti sw. infatti. fino ad un paia di anni fa. MICROSOFT, e con essa
una larga parte di produttori. aveva pensato ail'OS/2 come al sw operativo
che avrebbe sostituito il DOS fra il 1990 ed il 1991. Su queste basi si sono
mosse e principali case produttrict di packages. investendo ie principali
risorse per preparare le versioni dalle ioro utilities per OS/2.

Tuttavia. se il successo di WINDOWS 3.0 ha coito impreparati quei
preduttori che non hanno saputa intarpretare il fenomenc WINDOWS,
MICROSOFT non ha mancatoc all'appuntamento visto che ha saputo
prevedere il siccesso di WINDOWS 3.0. infatti. MICROSOFT ha adottato.
nel rucio di "sfidante”. una tipica strategia di "attacco ai fianchi" dei suoi
concorrenti (attacco dei punti di debolezza dell'cffeso. cercando di

conquistare clienti approfittando di bisogni insoddisfatti dei consumatori. di



inefficienze distributive e basse spese promozionaii @ pubblicitarie) nei
sencre dei pacchetti sw, dedicando negii uitimi 2 - 3 anni gran parte deile
sue risorse allo sviluppo di versioni deile sue utilities per il WINDOWS 3.0 .
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