
RaffaeleCefalo
Diplomato in elettronica industriale

,

RaffaeleCefalohainiziato la

suacarrieranel1987presso
PhilipsAutomation

,

in qualité
di coliaudatorehardware di

cornmessa . Dal1990haassunto la

carica di SalesPromoter in April ,

societàdelgruppoMerlinGerin
,

ricoprendosuccessivarnente il ruolo
di responsabilevenditesettore
ecologia .

In TelemecaniqueGroupe
Schneiderhainvecesvoltomansioni
dl responsabile vendit?settore
ecologia ,

entrandopoi in Yokogawa
cameAreaManager Lombardie . Hel
2001

,

in Wonderware
,

haassunto
inizialmente la responsabilité dello
sviluppocommerciale in Lombardie

,

divenendopoiresponsabilevendite
OemNar

. Con
l

' integrazione di

Wonderware in InvensysOperations
Management ,

è divenutodirettore
venditeindiretteper il SudEurope.

RaffaeleCefalo
,

direttorevendite
indiretteper il SudEurope di Invensys
Operations Management

Lacrisi
un'opportunità
per il software
Lanecessità di ridurre i

consumi e aumentare la

competitivitàsuimercati
internazionaliinduce
le aziende

a investire
in soluzionisoftware di

ottimizzazione

Ill
di EVIassimiliano Cassinelià

L

. ,

a crisidelloscorsoanno
haoffertoun' importante
occasione di crescitaper le

aziendeattivenell '

ambitodelsoftware di

supervisione' : L

'

analisi di RaffaeleCefalo
,

direttorevenditeindiretteper il SudEuropa
di InvensysOperationsManagement ,

è

decisamenteottimistica.

Perqualeragione ,

in unafase di

contrazionemondialedacuinonsiamo
ancorausciti

,

leiparla di occasione
di

crescita?

Quandoun'aziendaopera a pienoregime è

spesso concentratasullaproduzione . Sebbene

siaconsapevole dellanecessitàdUnvestire in

tecnologie e innovazione
,

nontrova il tempo
e

le risorsenecessarieperinvestiresuun
progetto in grado di ottimizzare le attività

e
farcrescere la propriacompetitivitàsui

mercati internazionali . Al contrario
,

di fronte
a difficoltàevidenti

,

investe individuando

soluzionicapaci di garantireunrealevalore

aggiunto . Abbiamocosiavuto l

'

opportunità di

incontraredirettamente i clienti
, disponendo

deltemponecessarioperspiegare i vantaggi
offertidaisoftwarepiùinnovativi.

Qualisonostati i risultati
di questa

attività?
Ladefinizione

di nuoviprogetti ,

maanche
il passaggiodallafasepropositiva ,

che
in

passato ci havistiimpegnatisoprattutto
nellospiegare le opportunità ,

aduna
effettivamenteprogettuale e implementativa.
Unasimileattività

, presumibilmente ,

si protrarrà ancheneiprossimianni
,

soprattuttoperprogettisemprepiùintegrati
e
cherichiedonounelevatolivello di

professionalità.

Nellascelta
di investire in software

di

ottimizzazione
, quantoinfluiscono

le

problematicheenergetiche?
Rappresentano unodeifattori di traino
delmercato

, poichétutte le realtàdevono
misurarsiconunarisorsasemprepiùcostosa
e con le problematiche di impattoambientale.
Glistessienergymanager ,

il cuiruolonon
erabendefinito

,

hannopresocoscienza
dellenormative

e chiedonoprodottisempre
piùpersonalizzati . In molticasi

,

infatti
,

l

'

energia rappresentaunadelleprincipali
vod di spesa e

, percaleragione ,

è necessario
utilizzarlanelmodomigliore ,

oltread

imputarecorrettamente i capitoli di costo
,

senzacomunque dimenticareche i consumi

energeticirappresentano unfondamentale
indicatore in moltiprocessi e devonoessere
correlatiallaproduzionestessa.
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Ciôsignificacheanche le richiestesono
diverserispetto al passato?

È semprepiùsentita l

'

esigenza di
effettuare

un'analisiintegrata di tutti i Kpi ,

sfruttando

tecnologie e piattaformereal-timesempre

piùinnovative
,

in grado di utilizzare anche

soluzioniavanzatecornequelleconnesse

all
' ambitoMobile . Similifattorifavoriscono

aziendemultinazionalicorne la nostra
,

in

grado di proporresoluzioni testate in
ambito

4.1

H I \stsatsk.ietg ,(

sSeecx
/ sneeraf 121 ?11'

internazionale e
arricchitedall '

esperienza

delnostroecosistema di sviluppatoridotati

di competenzespecifiche . Questoperché il

mercatononammettepiùimprovvisazione.
Certo

,

in alcunicasi
,

le aziendepiùgrandi
sonodisposte a investireanchepereffettuare

test e sperimentazioni .
Di contro le

aziende

di
dimensionimedio

/ piccolechiedonoche
,

dopo la personalizzazione ,

le piattaforme
siano in gradodi funzionarecontempi e

risultaticerti.

Parlando di
aziende di grandidimensioni

si pensa a progetti di tipoMes . Leaziende

piùpiccole ,

invece
,

sonoindirizzate

soprattutto a soluzioni in ambitoHmi.
Cornestacambiando il mercato?
Ancheall ' interfacciauomo-macchina

,

i
clientichiedonopiùche in passato.

Tipicamente , purnonessendonecessaria

un'analisicompletadelleprestazioni ,

sonorichiestecapacità di analisi e
di

supportoall ' attivitàdeglioperatori di

linea . Pertantoanchele aziendechenon
intendono intraprendereunvero e proprio
progettoMeshannobisogno di alcune

di questefunzionalità .
Pertaleragione

persino i pannellioperatore di basesono

oggiequipaggiati consoftwarecapaci di

supportare l

' attivitàdelpersonaleattraverso

un' interfaccia di
utilizzosemplice e

intuitiva
,

anche in
considerazionedelfatto

che i sistemiHmisonosempre

piùutilizzatianchedaaziende

che
,

avendounaproduzione

stagionale ,

si affidanospesso
a personalescarsamente

qualificato e

,

in alcunicasi
,

anche a rapporti di
lavoro di tipo

interinale.

Secondo la suaosservazione
,

il mercato
deisoftware di analisistaavendoun
trendpositivoche

,

presumibilmente ,

continueràanchenelprossimo futuro . Ciô
noncontrastacon il

calodellevendite di

macchine e impianti?
Gliinvestimenti in

nuoveapparecchiature
hannosubitounanotevoleflessione . Di

contro
,

le aziendechevoglionoessere

competitiveinvestonosusoluzioniper
sfruttare al megliogliassetdisponibili ,

con
un'attenzione focalizzatasuproduttività
e qualità ,

masenzamaidimenticare il

%% / YetidalTop ?

risparmioenergetico ,

dalqualeogginessuno

pubprescindere . L

' insieme di talifattori
creaunclimaparticolarmente favorevole

all
'

implementazione di soluzionisoftware
,

conunaparticolareattenzionealleproposte
conformiaglistandardinternazionali . Questo

perché ,

in unmercatosemprepiùglobalizzato ,

i clientiscelgonobrandriconosciuti
,

chegli
permettono di proporsisututti i mercaticon
un'assistenza locale e garantitaneltempo e

con
contratti di supportodellelicenzesoftware.

Questosancirà la finedellesoftwarehouse
locali e

dellesoluzionisviluppate in proprio

daicostruttori di macchine?
I clientichiedonooggitempicerti

, garanzia
deirisultati

, longevità e flessibilitàdelle

applicazioni . Seaggiungiamoche la
diffusione

dellesoluzioni di analisihafattoscendereanche

i prezzi in modosignificativo ,

è immediato

prevederechesarannosemprepiùvincenti i

produttori di
softwarespecializzati e conuna

presenza internazionale . ?

ill1111111111
InvensysOperationsManagement
http :

/ / iominvensys.com
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