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speciale document management

                  è la piattaforma 
CRM che con il massimo 
della flessibilità e 
semplicità permette 
di far crescere il tuo 
business forte e sicuro, 
adeguandolo alle 
diverse esigenze  
di mercato.
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Difficile prevedere  
come sarà da grande 

Dedicato a chi cerca il meglio 
per la crescita della propria impresa 
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Per maggiori informazioni visita www.crm-b.com

il CRM facile, 
integrabile, 

personalizzabile, 
sicuro, 

on demand.
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naturalmente predisposte per ospitarle nelle nostre 
server farm e farle utilizzare alle imprese in chiave 
SaaS. Un approccio che riteniamo avrà grande svi-
luppo nel futuro, perché lascia intatti i vantaggi della 
soluzione senza chiedere alle imprese di sobbarcarsi i 
costi di gestione e l’onere dell’investimento iniziale”.
A proposito delle imprese, come affrontano l’inte-
grazione tra informazioni strutturate e destrutturate? 
“Per quanto ci riguarda – risponde Petti – abbiamo 
un’opinione molto positiva. 
Abbiamo iniziato a fare integrazione interattiva con 
dati provenienti da Erp da quasi dieci anni e possiamo 
dire che oggi tutti i nostri clienti adottano questo ap-
proccio. In ogni applicazione Docflow sono contem-
poraneamente accessibili dati, documenti e processo 
secondo il principio della Vista Unica, ovvero senza 
duplicazioni di informazioni e conseguenti disalline-
amenti tra dati”.
www.docflow.it

Tecnologie e servizi mirati e di qualità
“Il document management può avere un peso impor-
tante nella riduzione dei costi e nell’ottimizzazione 
dei processi. Il problema – sostiene Gian Mario Ca-
naparo, Amministratore Delegato Imaging Progetti 
– è che oggi nel nostro Paese, specialmente a livello di 
Pmi, c’è ancora poca conoscenza sul tema, per esempio 
sui risparmi che si generano. Da una parte la ‘colpa’ è 

dei vendor che utilizza-
no spesso un linguaggio 
troppo tecnico e poco 
business oriented; lato 
cliente, invece, la diffi-
coltà sta nell’uscire dalla 
logica del foglio di carta 
come unico strumento 
di lavoro e nel vivere le 
proprie difficoltà come 
problemi insormonta-
bili, risolvibili solo con 
investimenti importan-
ti. Invece, oggi, esistono 

soluzioni che, pur essendo basate sulle architetture 
dei principali vendor mondiali, sono alla portata di 
tutti, grazie a un entry level che si è notevolmente ab-
bassato”.
Come si va incontro alle aziende, allora? “Innanzitut-
to – risponde Canaparo – semplificando il linguaggio 
e il modo di comunicare; poi coinvolgendo tutti i livel-
li di management aziendali fin dalle fasi di progetta-
zione. E presentando casi concreti, best practice. Per-

ché spesso le aziende non conoscono i risparmi reali 
generati dalle soluzioni di Document Management, 
che vanno banalmente dalla minor quantità di carta 
utilizzata al risparmio di tempo, risorse e spazi fisici, 
fino alla maggiore rapidità dei processi e del reperi-
mento delle informazioni, alla riduzione del margine 
d’errore. Centralizzando le informazioni, il processo 
trasforma il patrimonio del singolo in conoscenza con-
divisa e asset aziendale, indipendentemente da dove si 
trovi fisicamente”. 
In particolare quello della dematerializzazione, se-
condo Canaparo, è un tema caldo. “Ci confrontiamo 
spesso con realtà del mondo bancario e assicurativo, 
grandi produttori di carta per definizione. È impor-
tante definire un progetto globale ben delineato, che 
evidenzi le esigenze delle varie aree e metta a fattor 
comune le informazioni in modo semplice e struttu-
rato. Molte aziende, poi, non hanno ancora chiaro che 
la dematerializzazione genera un Roi che si misura in 
mesi! Bisogna trovare il modo di veicolare in maniera 
più appropriata queste informazioni, per far passare il 
messaggio”.
Altre aziende vorrebbero invece adottare soluzioni di 
Document Management, ma non sanno come muo-
versi; “per questo – continua Canaparo – il nostro 
compito è supportarle in tutte le fasi di realizzazione 
di un progetto. Per fare questo, alle nostre tecnologie 
primarie affianchiamo personale sempre aggiornato 
e preparato, capace di tradurre in soluzioni ad hoc le 
esigenze espresse dal cliente”. Perché sono le applica-
zioni che si devono adeguare alle esigenze del cliente e 
non il contrario. Come ci spiega Canaparo, “Le nostre 
applicazioni si basano su un know how comune, ma 
sono sempre ad hoc. 
Questo comporta un certo ‘svantaggio’ perché fa sì 
che il prodotto specifico sia difficilmente rivendibi-
le in altre realtà, ma dà garanzia di qualità ai clien-
ti. Qualità comunque provata anche dall’essere la prima 
società in Italia a proporre un prodotto di Conservazione 
Sostitutiva certificato CisqCert, oltre a essere certificata 
Uni En Iso 9001:2008”.
Soluzioni mirate e supporto al cliente in tutte le fasi del 
progetto: ma oggi contano di più le tecnologie o i proces-
si? “Secondo me – risponde Canaparo – si equivalgono, 
anche se la parte più importante è quella di analisi. Se a 
monte non c’è una fase approfondita di studio delle esi-
genze reali del cliente, anche la migliore tecnologia porte-
rà vantaggi marginali. 
Per questo noi coinvolgiamo subito tutta la line of business 
e i responsabili delle diverse aree aziendali, così da arrivare 
a realizzare un prodotto effettivamente condiviso, accet-

Gian Mario Canaparo


