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La rete delle relazioni tra I settori economici costituisce una importante infrastruttura 
Per la diffusione dell’efficienza all’interno di un Sistema produttivo. 

Nell’accezione più ampia , le reti sono strutture fatte di nodi e relazioni tra persone, tra 
persone e attori Sociali (imprese , istituzioni, gruppi formali e informali) e tra attori 

sociali; l’esistenza stessa della società si basa, quindi, su queste relazioni 
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Generazione – 
iniziale

Generazione – finale Definizione

1926 1945 Generazione della ricostruzione

1946 1955 Generazione dell’impegno

1956 1965 Generazione dell’identità

1966 1980 Generazione di transizione

1981 1995 Generazione del millennio

1996 2015 Generazione delle reti

2016 2035 ????
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Con il contratto di rete più imprenditori perseguono lo scopo di accrescere,  
individualmente e collettivamente, la propria capacità innovative e la propria competitività 
Sul mercato e a tal fine si obbligano, sulla base di un programma commune di rete, a collaborare  
in forme e in ambiti predeterminati attinenti all’esercizio delle proprie imprese, ovvero a  
Scambiarsi informazioni o prestazioni di natura industrial, commerciale, tecnica o tecnologica  
ovvero ancora ad esercitare in comune una o più attività rientranti nell’oggetto della pripria impresa.

Art.3, comma 4-ter, D.L. 5/2009

Gli ultimi dati, resi noti, relative al giugno 2017, indicano la sottoscrizione di quasi 4mila contratti 
di rete, con il coinvolgimento di oltre 19mila soggetti imprenditoriali
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La presenza e le caratteristiche dei 
rapporti di collaborazione tra 
imprese, al lordo delle numerose 
variabili latenti (settore di 
attività,localizzazione, aspetti 
gestionali, capitale fisico e umano 
dell’impresa, …), fanno registrare 
un’associazione elevata con la 
produttività del lavoro, espresso in 
valore aggiunto per addetto. 
Infatti, tanto nella manifattura 
quanto nei servizi (e per tutte le 
classi dimensionali), le imprese con 
reti complesse, soprattutto 
internazionali, conseguono livelli di 
produttività più elevati.
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Oggi la quasi totalità delle relazioni tra persone è gestita attraverso l’utilizzo di sistemi di 
posta elettronica. 
Nei restanti casi le relazioni sono gestite attraverso l’utilizzo di sistemi di gestione 
specializzati. 
Per sistemi specializzati si intende per la maggior parte sistemi di Customer Relationship 
Management (CRM), utilizzati dalle forze di vendita per tracciare le attività commerciali 
finalizzate all’acquisizione di nuovi clienti e al consolidamento ed espansione dei clienti a 
portafoglio.  
In alcuni casi esistono integrazioni con sistemi di supporto al servizio clienti e/o alle 
attività di marketing finalizzate alla lead generation. 





E’ necessario che i sistemi specializzati di gestione delle relazioni evolvano verso il concetto di XRM ovvero un sistema in grado di : 

• Supportare le attività di marketing (lead generation, newsletters, produzione di collaterals,…) 
• Supportare le attività di customer service in house e on site (gestione contratti, interventi, reclami,…) 
•                   Utilizzare le tecnologie di Chatbot e A.I a supporto dell’attività di Customer Service 
• Gestire il sistema di knowledge management 
• Supportare le attività di vendita (telefonate, attività, obiettivi, incontri, opportunità, Order Entry,…) 
• Utilizzare le logiche “a progetto” (proof of concept, prevendita,…) 
• Utilizzare tecnologie di workflow per ridurre al minimo l’operatività degli utenti (richieste di autorizzazione,  
comunicazioni inviate in  automatico,…) 
• Gestire aggiornamenti ( o richieste di aggiornamento) di anagrafiche prodotto, fornitore, cliente. 
• Supportare le attività logistiche (miglior itinerario, geo-localizzazione, geo-referenziazione,…) 
• Supportare le attività di procurement (generazione automatica Richieste di Acquisto sulla base del contenuto delle 
 offerte/ordini cliente) 
• Integrare i sistemi gestionali aziendali (consegne,fatturato, incassi, scaduto,…) 
• Supportare le attività di recupero crediti (visibilità scaduto, telefonate, attività, obiettivi, incontri, solleciti automatici) 
• Integrare i sistemi di posta elettronica 
• Integrare informazioni provenienti da sistemi esterni (social network, competition,…) 
• Interagire con/essere aperto a partner, fornitori, enti locali e governativi. 
• Integrare gli stumenti più diffusi di produttività individuale (Microsoft Office,…) 
• Supportare le gestione delle scadenze civilistiche, fiscali, amministrative 
• Integrare sistemi di e-commerce e content management 
• Generare adeguato reporting operativo 
• Essere fonte primaria del datawarehouse aziendale



Due sono gli aspetti sui quali porre particolare attenzione:  
1. La motivazione degli utenti a mantenere costantemente aggiornate le 

informazioni : ciò è tanto più possibile quanto esteso è il beneficio che 
l’utilizzo del sistema porterà alle attività operative degli utenti stessi 
(meno reporting, meno comunicazioni, meno tempo speso alla ricerca 
delle informazioni,…) 

2. L’usabilità dell’applicazione: la User Interface ( e di conseguenza la User 
Experience dell’utente) deve essere tale da richiedere il minimo 
dell’interazione, deve consentire il massimo dell’utilizzo in mobilità e 
deve prevedere l’integrazione con le tecnologie di content management, 
di portale e dei relativi contact point. 













In conclusione, va considerato il valore intrinseco 
che la presenza e l’utilizzo di un tale sistema 
comporta per l’azienda, la quale vedrà il valore dei 
propri intangible assets considerevolmente 
aumentato grazie alla disponibilità e alla gestione 
organizzata di tutte le informazioni relative alla rete di 
relazioni del mercato in cui opera ed al loro 
mantenimento nel tempo. 
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