
fronte dei servizi che cambiano gli scenari 
di riferimento, a seconda del grado di evo-
luzione organizzativa dell’azienda. Da una 
piccola indagine condotta su un panel di 
società del Bel Paese è emerso che tutte, 
da anni, hanno impostato la propria ope-
ratività su un gestionale personalizzato ad 
hoc da un partner tecnologico, scelto so-
prattutto, in funzione della sua disponibili-
tà a garantire tempi di intervento tempesti-
vi. Il grado di soddisfazione del rapporto è 
direttamente proporzionale alla durata: la 
conoscenza delle dinamiche aziendali per-
mette al partner di calarsi nelle specificità 
dell’azienda e di risolvere al meglio neces-
sità e criticità. In generale, il settore non ha 
particolari esigenze operative che spingo-
no al rinnovamento: quelle poche vengo-
no soddisfatte pienamente dagli aggiorna-
menti previsti dai contratti di manutenzio-
ne delle softwarehouse fornitrici.
L’Erp utilizzato è un pacchetto customizza-
to che, oltre a risolvere la parte amministra-
tiva-contabile, nella totalità dei casi consi-
derati è integrato alla logistica di magazzi-
no. Sulla gestione della forza vendita, inve-
ce, le strategie sono diverse. Braccio armato 
del business, la rete di agenti sul territorio 
ha a disposizione differenti strumenti hard-
ware e software che descrivono l’esistenza 
e, in alcuni casi, la coesistenza di proces-
si misti: notebook o i più evoluti palmari e 
smartphone che, tramite portale, consento-
no il passaggio degli ordini direttamente al 
sistema centrale. In molti, però, raccolgono 
gli ordini in modalità cartacea, trasmetten-
do il tutto via fax, con un lavoro di data en-
try da parte dell’amministrazione.
Molto diverse, invece, le politiche relative 
alla supervisione e al controllo dei siste-
mi. Nelle realtà piccole e medie esistono 
responsabili che rivestono ruoli trasversali: 
in qualità di amministrativi, gestendo la mo-
vimentazione del business e i budget coor-
dinano anche tutta la parte relativa alla ge-
stione informatica aziendale.
Pur condividendo il valore e la solidità del-
le infrastrutture informatiche a sostegno di 
una migliore operatività, i motivi che ral-
lentano scelte più innovative rimangono 
di ordine pratico. Appartenendo alle sfere 
dirigenziali o amministrative, questi mana-
ger sono letteralmente assorbiti dalla rou-
tine quotidiana e non hanno tempo per 
analizzare, risolvere e scegliere processi di 
automazione in una chiave di evoluzione. 

I l panorama manifatturiero italiano è co-
stituito da una pluralità di realtà varie-
gate, capaci di sviluppare lo stesso bu-

siness su più ordini di grandezza. Alla voce 
“torrefazioni di caffè”, per esempio, l’elen-
co delle società che operano nel nostro 
paese in qualità di produttori e di distribu-
tori è lungo e la loro dislocazione geogra-
fica copre tutte le aree del territorio italia-
no. Dalla catanese Arabicaffè alla Compa-
gnia del Caffè perugina, dalla romana Tazza 
D’Oro alla bolognese Segafredo, dalla pe-
sarese Rio Rica Caffè alla milanese Moki-
to, al di là del numero dei dipendenti coin-
volti e della movimentazione dei magazzi-
ni, spiccano alcuni denominatori comuni: 
una presenza sul mercato pluriennale, una 
particolare attenzione alla qualità delle mi-
scele proposte e servizi avanzati di conse-
gna, che si avvalgono del supporto delle mi-
gliori tecnologie informatiche. È proprio sul 

Il caffè si beve
in tazza tecnologica
Il mercato delle torrefazioni italiane, per tradizione, è più pratico 
che innovativo, motivo per cui la stabilità dei sistemi informativi 
rappresenta la prima garanzia della business continuity

di Laura Zanotti

«Tre anni fa ho proposto al Cda di dotare i nostri agenti 
di una soluzione palmare per la gestione della tentata 
vendita - racconta Jens Nascardi, di Torrefazione Comen-
se Ticino - e le prospettive di un immediato ritorno sul-
l’investimento hanno fatto approvare il progetto». L’ab-
battimento delle tempistiche, infatti, è una componen-
te chiave della distribuzione del caffè; una delle critici-
tà del processo è ricollegabile alla gestione delle scor-
te: bar, ristoranti e piccoli negozi alimentari, non aven-
do un magazzino, hanno spazi contenuti. Tuttavia sono 
poco propensi a effettuare ordini telefonici e tanto meno 
via Web, dal momento che la maggior parte non avendo 
esigenza, non ha un collegamento a Internet.
Grazie al mobile, Torrefazione Comense Ticino ha au-
tomatizzato le attività tipiche di chi opera sul territo-
rio, sincronizzando il rapporto con l’azienda, renden-
do possibile uno scambio di informazioni aggiornate 
in tempo reale e una qualità dei dati che consente di 
provvedere al rifornimento in modo puntuale e preci-
so, attraverso una logistica chiara e razionale, capace 
addirittura di prevedere la domanda. Con l’uso di pal-
mari e di una soluzione software dedicata, la società 
pavese ha velocizzato i processi, semplifi cando la ge-
stione delle informazioni potendo contare su dati più 
trasparenti e immediatamente disponibili, ottimizzan-

do l’operatività aziendale secondo parametri di mag-
giore effi cienza.
«Prima avevano terminali portatili pesanti - prosegue 
Nascardi - scomodi e ingombranti, con stampa mecca-
nica: i costi di manutenzione erano molto onerosi, con 
tempi di riparazione che richiedevano più di un mese per 
ogni macchina. Consideravamo la tecnologia mobile af-
fi dabile e, rispetto agli investimenti tradizionali che ci 
venivano proposti, decisamente più conveniente». Tor-
refazione Comense Ticino ha acquistato una decina di 
Tungsten e la customizzazione del gestionale in chiave 
mobile è stata affi data nel 2003 alla varesina PalmoSoft, 
che ha effettuato le simulazioni e il training agli agenti 
nel periodo natalizio, approfi ttando della chiusura.
«Il feed back è stato positivo - conclude Nascardi -. Il 
palmare sta in un taschino e gli agenti non fanno più la 
bolla in tentata vendita, elaborando direttamente la fat-
tura; quando arrivano al centro, i dati sono già in conta-
bilità. Le funzioni, essendo preimpostate, riducono al 
minimo i margini d’errore. Anche per le relazioni di fi ne 
giornata, incassi o quant’altro, è estremamente rapido, 
comodo e funzionale: basta schiacciare un tasto. Lo sca-
rico dei terminali dura 1 minuto al giorno. Oggi, con l’im-
piego della tecnologia mobile, abbiamo ridotto i costi di 
manutenzione del 50%». 

L’esperienza di Torrefazione Comense Ticino
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Più che un problema di budget, 
dunque, il blocco sarebbe vin-
colato a un multitasking lavora-
tivo. Processi di automazione e 
soluzioni di prodotto vengono 
così effettuati in base a necessità specifiche 
o analisi empiriche, corredate da un atten-
to confronto tra le varie alternative di mer-
cato conosciute tramite riviste, Web o pro-
poste dei fornitori. Certo gli iter di sviluppo 
dei progetti Ict sono posposti alle necessità 
operative del day by day e il surplus di re-
sponsabilità lascia poco spazio al rischio, 
ma le scelte avvengono in un regime di re-
lativa sicurezza. La stabilità dei sistemi, in-
fatti, è considerata la migliore garanzia alla 
business continuity. L’ipotesi di avvalersi di 
un consulente esterno, anche solo part-ti-
me, non viene presa in considerazione per 
motivi di contenimento della spesa ma an-
che perché la conoscenza del patrimonio 
aziendale viene ancora considerata come 
esclusiva dei dipendenti.
Torrefazione Comense Ticino, nota per il 
marchio Caffex, è un’azienda di Pavia che 
vende 220 tonnellate di caffè all’anno e 
opera da oltre 50 anni nel settore della tor-
refazione: attraverso una rete di dieci agen-
ti, serve bar, ristoranti e pizzerie su un com-
prensorio geografico che comprende Pa-
via, Milano e Piacenza, per un totale di cir-
ca 500 clienti. «Molti anni fa, dopo il diplo-
ma di ragioneria, ho fatto a mie spese un 
corso di programmazione in Cobol, Fortran, 
Rpg - racconta Jens Nascardi, nell’ammini-
strazione di Torrefazione Comense Ticino 
- pensando di potenziare le mie possibili-
tà professionali. Oggi mi ritrovo a essere il 
responsabile delle scelte tecnologiche che 
di volta in volta possono efficientare il bu-
siness aziendale. Le dimensioni dell’azien-
da e la stabilità delle tecnologie seleziona-
te rendono impensabile aprire una finestra 
a una nuova figura esclusivamente respon-
sabile dei sistemi informativi. Leggo mol-
to, navigo sul Web e conservo le proposte 
più interessanti che arrivano dai fornitori. 
Quando trovo il tempo, valuto sistemi per 
un’automazione più strategica che sotto-
pongo al consiglio di amministrazione. Tra 
i progetti in cantiere che vorrei risolvere 
c’è la messa a punto di una nostra presen-
za online. Ma bisogna trovare il tempo per 
capire quali contenuti mettere e che gra-
do di funzionalità dare al sito».
Nella maggior parte delle aziende, la figu-
ra dell’Edp manager è risolta dalla formu-
la prevalente dell’outsourcing: spesso è lo 
stesso partner tecnologico che, in qualità 
di fornitore del sistema gestionale, propone 
una figura di riferimento a supporto delle 
attività di monitoraggio e aggiornamento.
Caffè Bonomi esiste dal 1886 e oggi con-
ta un organico di una ventina di persone. 
«Vendiamo 425 tonnellate di caffè all’an-
no - racconta Federico Talso, responsabi-

le delle pubbliche relazioni di Bonomi - e 
da quando abbiamo informatizzato i nostri 
ambienti abbiamo scelto di avvalerci di un 
partner che, attraverso una persona dedica-
ta, assicura il buon funzionamento dei no-
stri sistemi. Non avendo una gestione par-
ticolarmente complessa, questa soluzione 
ci permette di ottimizzare gli investimenti, 
garantendo piena funzionalità operativa». 
Dal 1982 la struttura produttiva di Caffè Bo-
nomi è passata a Binasco (Mi), dove è stato 
attivato un nuovo e moderno impianto di 
tostatura e il processo produttivo è stato to-
talmente informatizzato. Nel 1997, dall’unio-
ne di Bonomi con altre due storiche torre-
fazioni locali, è nata Bomocaf, una nuova 
società che unifica la produzione delle tre 
aziende, mantenendo le specifiche identi-
tà: le miscele sono diverse così come è dif-
ferente la filosofia e l’autonomia commer-
ciale. Con l’obiettivo di ottimizzare la qua-
lità dei prodotti e razionalizzarne i costi, la 
formula consortile è comune a molte altre 

aziende del settore che, condividendo stra-
tegie e infrastrutture, riescono a capitaliz-
zare al meglio le risorse, guadagnando uno 
scambio di conoscenze e di esperienze tec-
nologiche dei vari player.
Saquella è una società pesarese di tradi-
zione familiare che occupa un’ottantina di 
persone, compresa la forza vendita. La so-
cietà movimenta 2.400 tonnellate di caffè 
all’anno, servendo il centro e il sud Italia. 
Su di un’area di 11.000 mq, di cui 5.000 co-
perti, sorge lo stabilimento nel quale l’espe-
rienza acquisita in più di cento anni si co-
niuga con un patrimonio di sofisticata tec-
nologia. «Abbiamo un amministrativo com-
petente anche sull’Ict per le attività di pri-
mo intervento - racconta Bianca Saquella, 
responsabile ufficio acquisti di Saquella - e 
abbiamo un partner tecnologico che oltre 
al gestionale e a curarci il sito, ci supporta 
anche in qualità di consulente per i nuovi 
progetti. Noi formalizziamo una richiesta 
e lo staff tecnico si occupa dell’analisi e 
della proposta, ma i piani di rinnovamento 
vengono fatti in media ogni sei o sette an-
ni». Alla domanda se il rapporto funziona, 
la risposta della manager riassume l’opinio-
ne di tutti i colleghi: «Mi rendo conto che 
c’è meno competenza di quella che ci si 
aspetterebbe: tutti sono bravissimi a vende-
re ma appena si chiede una personalizza-
zione, per esempio su una scontistica par-
ticolare che non è mai uno standard, allo-
ra insorgono problemi. Insomma non è fa-
cile ottenere risposte immediate e precise 
dai fornitori di tecnologie, men che meno 
telefonicamente».
Sono solo le realtà più grandi ad avere un 
Edp manager a presidio del Ced, come Illy 
o Lavazza. Tutte le aziende intervistate, in-
fatti, ritengono che sia il numero dei dipen-
denti a determinare la necessità di un pre-
sidio interno costante. 

O ltre 100 Cio, delle più importan-
ti aziende italiane si incontre-

ranno i prossimi 28 e 29 giugno a 
Montecarlo al forum Cio Strategies 
Italy, (www.cioitaly.com) organizza-
to da naseba, di cui Linea Edp, 01net 
e SearchCio.it sono media partner. 
Nel principato di Monaco, dunque, 
i responsabili dei sistemi informa-
tivi, ma non solo, potranno condi-
videre conoscenze ed esperienze 
sull’organizzazione dei sistemi in-
formativi e definire strategie inno-
vative in grado di creare valore per 
le proprie aziende. 

La seconda edizione dell’evento, or-
ganizzato con il patrocinio di Aica e 
in collaborazione con l’Aused, vuo-
le rappresentare l’opportunità per i 
manager dell’It (appartenenti a di-
versi settori di mercato) e per gli 
amministratori delegari di confron-
tarsi su problematiche di attualità in 
un contesto competitivo in conti-
nua evoluzione, traendo spunti inte-
ressanti da casi applicativi basati su 
esperienze di aziende di rilievo.
Discussioni, dibattiti su tematiche  
innovative, tavole rotonde, con pro-
fessionisti ed esperti, spunti di rifles-

sione su best practice e stili di ma-
nagement, con la possibilità di mi-
surarsi anche con i principali solu-
tion provider dell’industria It (se-
nior level executive). Queste alcu-
ne delle attività della due giorni mo-
negasca, periodo durante il quale 
si alterneranno conferenze, sessio-
ni educative e workshop interattivi 
che affronteranno varie tematiche 
quali: il contributo del Cio all’inno-
vazione, l’ottimizzazione dell’infra-
struttura It per raggiungere gli obiet-
tivi di business, flessibilità, tempesti-
vità e governance per un’Ict orien-
tata al business, It security, informa-
tion storage, virtualizzazione, con-
solidamento e networking. 

Allineare l’It al business
Ne discuteranno al Cio Strategies Italy 2007 i responsabili dei 
sistemi informativi di alcune tra le principali imprese italiane
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