Il futuro
e |'int

Flavio Fusi, Software
Group PLM marketing manager, IBM ltalia.

«Nel futuro il PLM non potra svilupparsi so-
lo attraverso la proposta di nuove funzio-
nalitd, ma dovra necessariamente guardare
verso lofferta di servizi a valore aggiunto e
I'integrazione con I'intero ciclo aziendale»,
afferma Flavio Fusi Software Group PLM
marketing manager presentando la nuova
veste della divisione PLM di IBM. E proprio
per raggiungere questo obiettivo, due anni
fa, Big Blue ha intrapreso una strada che
viaggia parallela a quella percorsa da Das-
sault Systemes.

STRATEGIA

Caterina Piras

del PLM

Stefano Corneo, Software
Group manager of PLM Sales, IBM lItalia.

Quest’ultima si muove attraverso i Var spe-
cializzati proponendo le proprie soluzioni -
Enovia, Catia, Smarteam ¢ il nuovo 3Dvia.
IBM offre una forte conoscenza del merca-
to italiano, un’alta competenza tecnica del
personale e una storica capacita nel propot-
re soluzioni integrate.

Visto questo importante obiettivo, IBM ha
volutamente, e necessariamente, rivoluzio-
nato la propria concezione del PLM par-
tendo dai pilastri portanti, ma senza intac-
care quelle che sono le solide fondamenta
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della competenza e dello skill tecnico che
da oltre 25 anni caratterizza gli esperti del
Product Lifecycle Management della mul-
tinazionale.

«Dopo il nuovo assetto della collaborazio-
ne commerciale con Dassault Systemes, la
divisione PLM di IBM ha raccolto una lin-
fa fresca dalla propria struttura, al proprio
interno, ovvero dalle potenzialita che IBM
stessa ci offren spiega Stefano Corneo,
Software Group manager of PLM Sales,
[BM Italia, l'esperto chiamato a concretiz-
zare la nuova “visione PLM” di IBM.

«Il primo importante passo per realizzare il
nostro obiettivo ¢ stato quello di include-
re il PLM nella divisione Software Group
di IBM, cosi da creare inedite sinergie e po-
tenziare soluzioni esistenti.

Solo grazie a questa scelta strategica pos-
siamo, infatti, integrare quelle che sono le
soluzioni prettamente dedicate alla proget-
tazione e alla gestione dati con le altre so-
luzioni informatiche, hardware e software
che vivono in aziendar. Questo cambio di
“posizione” sembra essere fondamentale
per partire con il piede giusto ¢ dar vita a
quello che sara il futuro: il “PLM service o-
riented”.

E sicuramente un passo significativo che,
secondo gli studi condotti nei nove [BM
Product Lifecycle Management Centers of
Excellences (CoEs) dislocati in quattro con-
tenenti, portera proprio a raggiungere il
vantaggio competitivo su un mercato alta-
mente concorrenziale e frastagliato quale
quello delle applicazioni CAD e PDM. E
una di quelle scelte “rivoluzionarie” a cui
IBM ci ha abituato nel corso degli anni: u-
na decisione emblematica da un verso, ma
coraggiosa ¢ forte dall’altro, che all'inizio
pud sembrare strana, ma che nel tempo si
dimostrer vincente.

Dalla strategia

al prodotto

«Riuscire ad integrare 'engineering con le
applicazioni business: questa ¢ la vera sfi-
da», sintetizza Corneo parlando di quelle
che potranno essere le proposte di IBM.
Ma questa presa di posizione porta inevi-

tabilmente a una domanda: cosa ci dobbia-
mo aspettare dalla nuova PLM IBM? «Si-
curamente non cambia la competenza e la
professionalita nel promuovere, commer-
cializzare e supportare Catia, Enovia e
SmarTeam presso i large accounts» preci-
sa Fusi, «ma a questi aspetti si aggiungono
i maggiori servizi che siamo in grado di of-
frire in termini di consulenza, strategia e as-
sessment (ovvero il calcolo del ritorno de-
gli investimenti) e le opportunitd d’inte-
grazione.

IBM punta, infatti, a massimizzare la ge-
stione dei dati di progettazione: rompendo
gli schemi in cui era stato inserito fino ad
oggi, il PLM deve diventare lo strumento
di collaborazione per eccellenza.

Il suo valore deve essere percepito nell’in-
tera azienda toccando aree chiave come
UERP, I'SCM e il CRM.

Deve, quindi, essere compatibile con ap-
plicazioni di diverso genere: deve consen-
tire la condivisione delle informazioni con
i gestionali e deve permettere I'integrazio-
ne dei dati di altre soluzioni CAD based.
Tutto cid ¢ realizzabile solo attraverso I'u-
tilizzo di un approccio SOA (service-o-
riented-architecture): un’architettura bassa
su standard aperti che trasforma le appli-
cazioni business quotidiane in funzioni e
processi.

In altre parole, con la SOA ¢ possibile con-
cretizzare una struttura business-centric
che consente di organizzare le funzioni in
termini di processi, persone e informazio-
ni.

Essa riunisce in un unico luogo i servizi del-
I'azienda, intesa come extended enterprise,
ridistribuendoli in modo strutturato cosi
che le persone possano consultarli facil-
mente.

In quest’ottica le informazioni e i dati na-
ti dalle applicazioni PLM vengono stan-
dardizzati e si trasformano in elementi fon-
damentali per condividere procedure, mas-
simizzare le funzioni ERP; quindi, ottene-
re un pitt veloce time to market e avere u-
na produzione “cost effective”.
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