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PC industriali e SBC (Single
Board Computer) coprono un
mercato molto ampio di soluzioni
e applicazioni sempre in aumento
e in grado di soddisfare moltissi-
me esigenze: dalla supervisione di
impianto alle stazioni uomo-mac-
china (HMI), dai nodi di controllo
distribuito in rete ai sistemi di au-
tomazione dei processi produttivi.
Due aspetti interessanti di questo
settore riguardano il gran numero
di standard e la necessita di custo-
mizzare il prodotto finale per riu-
scire a fornire prodotti unici; que-
ste due esigenze appaiono in net-
to contrasto tra di loro ma, pur
nella loro diversita, garantiscono
grande vitalita a un settore sem-
pre pronto a fornire nuove solu-
zioni. Per capire come evolveran-
no gli standard e quali saranno le
tendenze per il futuro, EONews
ha organizzato una tavola rotonda
a cui hanno partecipato alcune
delle aziende piu significative pre-
senti nel settore a livello italiano e
mondiale

QUANTO PESANO

GLI STANDARD?

Districarsi nel gran numero di
standard esistenti per i PC indu-
striali non & assolutamente sem-
plice anzi, spesso creano dei veri e
propri traumi per chi deve fare
una scelta e questo causa una sor-
ta di diffidenza nell’adottare i
nuovi standard che si affacciano
sul mercato. Ma quanto sono rite-
nuti importanti nella scelta finale
di una soluzione?

“In questo momento - commenta
Chiara di Baldassarre, business
development manager di ALL Da-
ta - in realta la scelta di uno stan-
dard ha un’importanza seconda-
ria; veniamo da un periodo in cui
il mercato dell’automotive e stato
completamente fermo, con molti
progetti rimandati o cancellati e
anche negli altri settori si vive un
periodo di recessione.

Questa situazione ha comportato
molti problemi ai nuovi standard;
prendiamo, ad esempio, il mi-
croTCA, sembrava potesse avere
buone possibilita ma poi tutti so-
no tornati sui propri passi perché
lo ritengono troppo caro. Quello
che il mercato realmente chiede
sono soluzioni economiche ma in
grado di durare molto, indipen-
dentemente dallo standard utiliz-
zato. Anche per i mercati dove an-
cora si investe e si muove qualco-
sa, come il militare, lo standard e
qualcosa di secondario, molto pil
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presenti nel settore
a livello italiano e mondiale

importante € con-
siderata la possibi-
lita di poter far
dialogare fra di lo-
ro i sistemi e la
certezza di avere
forniture per al-
meno dieci anni.
Notiamo poi un
crescente interes-
se per gli ‘only
one PC’ perché
permettono di ra-
zionalizzare gli
spazi e quindi di
realizzare sistemi
che siano piu
compatti, grazie ai
quali si riesce a di-
minuire peso e
consumo energe-
tico”.

Su una posizione
che si puo definire
indipendente dagli
standard si trova
Asem, come con-
ferma Maurizio
Fumagalli, softwa-
re & solutions
manager di Asem,
“Noi puntiamo
tutto su soluzioni
di tipo PC based,
attraverso lo svi-
luppo di piattafor-
me standard e
aperte, basate sul-
lo stato dell’arte
delle tecnologie
embedded e PC.
Quindi Asem non
aderisce a nessu-
no standard in
particolare, a noi
interessa realizza-
re un prodotto
che abbia deter-
minate caratteri-
stiche”.
Automata, azienda
attiva principal-
mente nella pro-
gettazione, svilup-
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po e produzione di prodotti e si-
stemi specifici per I'automazione
industriale, ha adottato invece
una soluzione ibrida. “Automata
ha deciso - interviene Marco Fan-
toni responsabile vendite automa-
zione di Automata - di indirizzarsi
verso soluzioni di tipo standard,
per quanto riguarda I’hardware,
utilizzando i formati che offre il
mercato, quali Qseven, Comex-
press o in precedenza ETX ma di
personalizzare il prodotto finito
agendo sul software. Quello che
sta avvenendo, a mio awviso, e che
le aziende si stanno consorziando
per fare massa critica per indiriz-
zare i clienti su alcuni standard.
Spettera poi ad aziende come Au-
tomata fornire le soluzioni perso-
nalizzate in grado di rispondere al
meglio alle esigenze del cliente”.
Chi si schiera per la completa
standardizzazione dell’hardware ¢
sicuramente Siemens. “Le grandi
multinazionali nostre clienti —
sottolinea Mauro Cerea, sales ma-
nager Human Machine Interface
di Siemens — operando trasversal-
mente su pilt mercati, richiedono
sempre piu soluzioni standard.
Siemens ha cosi deciso di orien-
tarsi verso la standardizzazione
della motherboard: fino a qualche
anno fa erano disponibili in pit
versioni ma ora Si va verso un’u-
nica soluzione. Ovviamente il ve-
ro punto di forza di Siemens con-
siste nello sviluppare internamen-
te anche il software.

Quindi Siemens fornisce un pro-
dotto standardizzato sul quale si
va a personalizzare le operazioni
che deve svolgere tramite il soft-
ware”.

La personalizzazione della singola
applicazione partendo da una so-
luzione modulare presente sul
mercato € invece la strada che se-
gue Contradata. "Grazie allutiliz-
zo dei computer on module -
spiega Alessandro Damian, re-
sponsabile marketing di Contra-
data - stiamo avendo interessati
risultati in termini di vendita e
penetrazione del mercato. II set-
tore dei computer modulari cre-
sce ogni anno, basta vedere i ri-
sultati ottenuti da Congatec, un’a-
zienda nata 4 anni fa e ora in gra-
do di fatturare 42 milioni di dolla-

ri nel 2008. Il grande vantaggio
per cui i computer on module si
stanno sempre pit affermando sul
mercato consiste nel disporre di
una motherboard customizzata
che permette di ottenere vantaggi
in termini di flessibilita, di stabili-
ta ma soprattutto consente di rea-
lizzare prodotti difficilmente imi-
tabili.

Questo ¢ il principale motivo per
cui i computer on module stanno
avendo un grande successo”.
Interessante capire la posizione di
chi, come Rittal, produce i conte-
nitori in cui le schede e le mo-
therboard dei PC industriali sa-
ranno poi alloggiate. “Negli anni
Sessanta - commenta Alberto Gi-
roni, responsabile divisione Elet-
tronica e key account manager di
Rittal - la fortuna dell’azienda fu
'introduzione degli standard sulla
propria gamma di prodotti; nel
2008 il messaggio che diamo al
cliente ¢ invece completamente
opposto, gli chiediamo di sceglie-
re uno standard sul quale poi noi
gli forniremo la soluzione perso-
nalizzata di cui hai bisogno. Il no-
stro obiettivo & fornire rack in
grado di ospitare qualsiasi scheda
o motherboard, cercando di stu-
diare soluzioni sempre piu effi-
cienti dal punto di vista del raf-
freddamento, in quanto le schede
stanno diventando sempre piu
compatte e le potenze sviluppate
sempre pill elevate”.

GLI STANDARD

SONO TROPPI?

La nascita di nuovi standard sem-
bra non avere mai fine e da piu
parti si inizia a dire che il loro nu-
mero inizia ad essere troppo ele-
vato. C’¢ perd chi non ¢ d’accordo
con questa affermazione e anzi ri-
tiene che gli standard nascano da
specifiche esigenze provenienti
dal mercato.

“Prima di tutto — afferma Damian
- sono convinto che gli standard
presenti sul mercato, nonostante
siano tanti e ne continuino a na-
scere, non sono ancora riusciti a
saturare il mercato.

Prendiamo ad esempio il Qseven,
uno degli ultimi standard intro-
dotti sul mercato, & riuscito in po-
co tempo a ritagliarsi una fetta di
mercato perché si rivolge a un
settore non ancora coperto. Qse-
ven infatti offre delle prestazioni
completamente nuove, si imple-
menta su schede dal concetto tec-
nologico nuovo e si indirizza a
target applicativi non ancora pre-
sidiati dai precedenti standard. Vi-
sto il gran numero di standard
presenti sul mercato & pero im-



portante saper identificare quelli
‘vert’, cioe quelli dove ci sono dei
consorzi che li supportano e per i
quali definiscono tutti i requisiti e
i parametri operativi”. La posizio-
ne di Irene Gozzo, sales and mar-
keting manager di Goma Elettro-
nica, & pitt legata a una visione di
mercato in quanto ritiene che lo
standard diventa tale nel momen-
to in cui ¢ adottato da un big del
mercato che lo legittima e ne im-
pone I'utilizzo. “Dietro il prolife-
rare di molti standard - continua
Gozzo - si nasconde la necessita
di riuscire a muovere il mercato.
Alla fine si ricorre a espedienti per
creare la domanda, quindi molto
spesso non si ha la necessita di
nuovi standard ma solo di muove-
re il mercato.

Il problema pero e che si rischia
di creare problemi seri di intero-
perabilita tra i prodotti presenti
sul mercato”. 1l risultato di tante
soluzioni a disposizione porta ine-
vitabilmente a situazioni di decli-
no o di sotto utilizzo, come con-
ferma l'esperienza di Rittal che
fornendo rack di tutti i formati &
in grado di fare il punto della si-
tuazione sull’andamento. “Il qua-
dro che si presenta oggi — dichia-
ra Gironi — mostra una forte di-
minuzione delle vendite per
quanto riguarda il formato VME e
per altri standard come il Com-
pactPCI non si € mai assistito a
una vera adozione di massa. Lo
stesso vale per il microPCI, di cui
se ne ¢ parlato molto ma che poi
ha visto ben poche soluzioni svi-
luppate. Quindi se consideriamo
nel dettaglio, molti formati sono
presenti sul mercato ma quelli ca-
paci di muovere grossi volumi so-
no pochi”.

Per Alessandro Santoro, applica-
tion engineer di Sistemi Avanzati
Elettronici, oggi si parla tanto di
standard ma spesso facendo solo
confusione. “Sono scettico sulla
continua introduzione di nuovi
standard - commenta Santoro - in
quanto molti non sono dei veri
standard ma sono solo delle rivisi-
tazioni di qualcosa che esiste gia.
Questa proliferazione crea quindi
confusione e non porta dei veri
vantaggi, rendendo cosi molto dif-
ficile districarsi sul mercato alla
ricerca della soluzione giusta.
Prendiamo ad esempio il PC 104,
uno standard vecchio ma che con-
tinua ad esserci e questo spiega il
fatto che quando uno standard e
valido la sua adozione continua
nel tempo.

La fortuna dello standard PC 104
¢ che viene riconosciuto come un
vero standard e questo non avvie-

ne in altri casi. Quindi dalla nasci-
ta di un nuovo standard alla sua
reale affermazione la strada da fa-
re ¢ molta e, a mio parere, gli
standard che davvero fanno la dif-
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ferenza non sono poi cosi tanti”.

LIMPORTANZA
DEL SUPPORTO
AL CLIENTE
Siamo sicuramen-
te molto lontani
dalla situazione di
qualche anno fa,
quando si vendeva
un prodotto a ca-
talogo e le perso-
nalizzazioni si fa-
cevano solo in ca-
so di acquisto di

un gran quantita- [| MAURO CEREA,
tivo. Oggi & pro- ;ales manager
prio sui servizi ag- Ml;r::]t?iir]]e
giunti che le Interface
aziende si affidano | di Siemens
per riuscire a

mantenere i pro-
pri clienti o per
aumentare la pre-
senza sul mercato.
“Con 'aumentare
della complessita
delle applicazioni
e la diminuzione

del prezzo del-
I'hardware — sot-
tolinea Santoro —
diventa fondamen-
tale riuscire a for- [ ALESSANDRO
nire al cliente un [ DAMIAN,
supporto al fine di [J responsabile
ottimizzare le [Jmarketingdi
Contradata
scelte e le presta-
zioni del prodotto
finale. In passato
il supporto di per-
sonalizzazione e di
ottimizzazione era
fornito solo a
fronte di un acqui-
sto importante ma
ora lo si offre an-
che su volumi
molto piccoli e
questa disponibili-
ta € molto apprez-
zata da parte del
cliente. Da parte ALBERTO
quindi il massimo - § gy lettronica
sforzo per riuscire e key account
a fornire un servi- [ manager
zio sempre miglio- ™ di Rittal
re con il quale cer-
chiamo di dare quel valore ag-
giunto che puo essere decisivo per
tenere un cliente”.
Sulla stessa linea anche la posi-
zione di Goma Elettronica, azien-
da che ha basato il proprio model-
lo di business sull’abbinamento

S
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tra la produzione di apparati per-
sonalizzati e la distribuzione di
prodotti realizzati da altri fornito-
ri. “Anche per noi - conferma
Gozzo - ¢ molto importante il
supporto al cliente, noi lavoriamo
principalmente su commessa of-
frendo un servizio per implemen-
tare un prodotto in grado di ade-
rire alle specifiche esigenze del
cliente.

Quindi partiamo da modelli base
su cui poi lavoriamo per creare le
varianti di prodotto. Spesso abbia-
mo clienti che arrivano chiedendo
una soluzione, spetta poi a noi
scegliere la tecnologia e lo stan-
dard con cui realizzare il prodotto
richiesto”.

Lo sviluppo di una soluzione ad
hoc € un servizio molto apprezza-
to anche da parte dei clienti di
Contradata e rappresenta il prin-
cipale motivo di successo per l'a-
zienda nel proporre soluzioni mo-
dulari.

A un grande produttore come Sie-
mens i clienti, soprattutto le mul-
tinazionali, chiedono di avere una
continuita nel tempo con il pro-
dotto acquistato e che sia garanti-
ta la certezza della totale compati-
bilita con 'evoluzione dei nuovi
prodotti che Siemens fornira a lo-
ro in futuro.

LA SOLUZIONE GIUSTA:
CUSTOM O STANDARD?
Spesso si parla di necessita di
standardizzare le soluzioni o di
personalizzarle sulle specifiche
esigenze di ogni singolo cliente,
ma il mercato cosa chiede?

“Il feed back che riceviamo dal
mercato - dichiara Fantoni di Au-
tomata - € di una tendenza verso
la standardizzazione, anche se
permangono situazioni in cui si
cerca la soluzione semi o full cu-
stom.

La tendenza sempre pitt consoli-
data € comunque la ricerca del-
I'assoluta standardizzazione dei
prodotti di serie, in modo che sia
possibile sostituire un vecchio
prodotto con uno nuovo senza
problemi. La personalizzazione
avviene quindi in un secondo
tempo per mezzo del software.
Questa situazione ¢ tipica del
mercato automotive, dove ¢ fon-
damentale fornire uno standard di
tipo hardware con la possibilita di
diversificare I'applicazione agendo
sul software. Rimangono dei set-
tori, sempre pilt marginali, dove
sono richieste soluzioni pilt 0 me-
no custom dell’hardware, per al-
cuni poi si arriva al full custom di
ogni dettaglio, anche quelli di ti-
po estetico ma sono situazioni li-

mitate perché Ila
maggior parte si sta
ormai sempre pil
orientando verso so-
luzioni standard”.

Molto simile anche la
posizione espressa da
Asem, anche se in
questo caso non vie-
ne individuata una
tendenza cosi netta
verso la standardizza-
zione delle soluzioni.
“Grazie alla presenza
di Asem - commenta
Fumagalli - in svaria-
ti contesti applicativi
ma soprattutto nel
settore dell’automa-
zione e nel controllo
dei processi indu-
striali, posso afferma-
re che le categorie
oggi presenti si divi-
dono nettamente in
due: da una parte le
aziende che rimango-
no legate a un pro-
dotto customizzato e
che proseguono sulla
loro strada, senza cu-
rarsi troppo di modi-
ficare il loro prodotto
e altri, pit aperti, de-
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cisi a seguire soluzio-

ni nuove e quindi pil

orientati alla ricerca di soluzioni
standardizzate”.

L'esperienza di ALL Data risulta
ancora pill variegata e si basa su
un’attenta diversificazione dei
mercati. “La politica di ALL Data
— conferma Chiara Di Baldassarre
— consiste nel differenziare i set-
tori di riferimento, per nostra na-
tura pero ci indirizziamo princi-
palmente sui mercati di nicchia
dove sono richiesti piccoli numeri
ma che garantiscono ritorni eco-
nomici migliori. In questi settori,
principalmente quelli della ricer-
ca, dove collaboriamo con il CNR
o 'Infn, richiedono prodotti full
custom. Altri settori, come il mili-
tare, invece richiedono un livello
inferiore di customizzazione, do-
ve invece si punta tutto sulla
standardizzazione e 'industriale
per il quale & fondamentale otte-
nere prodotti a costi molto com-
petitivi”.
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