


UNA RISORSA INDISPENSABILE PER VENDERE :
LE INFORMAZIONI DI PRODOTTO



QUALI SONO LE INFORMAZIONI DI PRODOTTO?



• Perché avere le Informazioni di Prodotto non significa poterle utilizzare

• Perché le Informazioni di Prodotto continuano a creare inefficienze (anche 
quando sembrano gestite)

• Come trasformare le Informazioni di Prodotto in uno strumento operativo



AGGREGARE ANALIZZARE ARMONIZZARE ARREDARE ASSISTERE AUTOMATIZZARE 
CALIBRARE COMPETERE CONDIVIDERE CONFIGURARE CONFRONTARE CONSEGNARE 

CONSIGLIARE CONSULTARE CONTROLLARE CONVINCERE DECIDERE DESCRIVERE 
EFFICENTARE ESAMINARE ESPORRE ESTRARRE FACILITARE FORMARE FILTRARE 

IDENTIFICARE IMPARARE INDICIZZARE INFORMARE INSEGNARE INSERIRE INSTALLARE 
MANUTENERE MIGLIORARE NORMALIZZARE OFFRIRE ORDINARE ORGANIZZARE 
OTTIMIZZARE PARTECIPARE POPOLARE POSIZIONARE PREDISPORRE PREFERIRE 

PREVENTIVARE PROGETTARE PROMUOVERE PROPORRE PUBBLICIZZARE RICERCARE 
RICEVERE RISPARMIARE SCEGLIERE SELEZIONARE SENSIBILIZZARE SFOGLIARE 

SODDISFARE SPONSORIZZARE STOCCARE SUPPORTARE TRASPORTARE UNIFICARE 
UTILIZZARE VELOCIZZARE

INFORMAZIONI DI PRODOTTO?

UNA RISORSA INDISPENSABILE PER VENDERE :
E PER SODDISFARE LE ATTIVITÀ DI

PREVENDITA, VENDITA E POSTVENDITA



SE I DATI NON SONO STRUTTURATI I PROCESSI NON POSSONO ESSERE AUTOMATIZZATI 

• Prezzi di listino aggiornati ricevuti in tempo utile per la loro elaborazione e applicazione
• Codici articolo coerenti lungo i processi di ordine, conferma d’ordine, consegna e fatturazione
• Indicazione chiara dello stato degli articoli (nuovo, aggiornato, fuori produzione, sostituito…)
• Elementi strutturati per automatizzare sconti, premi e condizioni commerciali
• Informazioni uniformi e confrontabili, indipendentemente dal produttore
• Aggiornamenti automatizzabili, riducendo errori e attività manuali

NECESSITÀ

• Richieste continue di informazioni e aggiornamenti
• Rincorsa del dato tra produttori, file e documenti (listini, articoli sostitutivi, immagini, schede tecniche …)

• Margini non aggiornati e perdita di controllo commerciale
• Mancanza di controllo commerciale su listini e condizioni applicate
• Attività manuali ripetitive e a basso valore
• Stress operativo continuo
• Processi non automatizzabili

IMPATTI
OPERATIVI

RICEZIONE LISTINI



• Caratteristiche tecniche complete, immediatamente disponibili e confrontabili
• Schede tecniche, certificati, disegni e manuali sempre aggiornati e facilmente reperibili
• Informazioni uniformi e coerenti tra i diversi produttori
• Contenuti digitali strutturati e immediatamente utilizzabili nei processi aziendali
• Asset digitali associati correttamente ai prodotti
• Informazioni reperibili senza richieste manuali continue

NECESSITÀ

• Richieste continue di documentazione e informazioni tecniche
• Tempo perso nella ricerca di contenuti e allegati corretti
• Informazioni incoerenti tra sito, cataloghi e documentazione
• Difficoltà nel confronto tra prodotti alternativi
• Supporto tecnico e commerciale rallentato
• Attività manuali ripetitive e a basso valore
• Processi non automatizzabili

SE LE INFORMAZIONI NON SONO FACILMENTE REPERIBILI
IL SERVIZIO RALLENTA E I PROCESSI SI BLOCCANO

IMPATTI
OPERATIVI

RICHIESTA INFORMAZIONI DI PRODOTTO



IL PROBLEMA NON È PUBBLICARE I PRODOTTI ONLINE,
È RENDERLI REALMENTE RICERCABILI, CONFRONTABILI E ACQUISTABILI

• Descrizioni articolo che identifichino il prodotto in modo univoco
• Descrizioni dettagliate, coerenti e realmente utilizzabili nei diversi canali di vendita
• Caratteristiche tecniche strutturate e confrontabili
• Articoli correlati e relazioni tra prodotti
• Immagini articolo scontornate e ambientate
• Schede tecniche, certificati e contenuti digitali associati correttamente ai prodotti
• Informazioni coerenti tra marketplace, B2B, eCommerce e sistemi di e-procurement

• Prodotti difficili da trovare e confrontare
• Descrizioni incoerenti tra i diversi canali
• Caratteristiche tecniche incomplete o non confrontabili
• Tempo perso nella ricerca e normalizzazione dei contenuti
• Maggiore rischio di errori nella scelta dei prodotti
• Esperienza utente inefficace nei canali B2B e B2C
• Riduzione delle conversioni e delle vendite
• Marketplace e processi e-procurement difficili da alimentare e automatizzare

IMPATTI
OPERATIVI

NECESSITÀ

MARKETPLACE, B2B, B2C, E-PROCUREMENT … VENDITE



SE LE INFORMAZIONI LOGISTICHE NON SONO STRUTTURATE
LA LOGISTICA NON PUÒ ESSERE AUTOMATIZZATA

• Dimensioni e pesi dell’articolo, della confezione base e di tutti i possibili confezionamenti
• Riferimenti univoci all’articolo e ai diversi livelli di confezionamento
• Informazioni logistiche complete, coerenti e aggiornate
• Dati strutturati per automatizzare processi logistici e di trasporto
• Elementi affidabili per pianificare spedizioni, stoccaggio e movimentazione
• Informazioni utilizzabili direttamente nei sistemi gestionali e logistici

NECESSITÀ

• Calcolo errato di volumetrie e pesi di spedizione
• Errori nella gestione dei confezionamenti
• Difficoltà nella pianificazione logistica e dei trasporti
• Attività manuali continue per recuperare dati logistici
• Informazioni incoerenti tra produttori diversi
• Maggiore rischio di errori operativi e costi logistici
• Processi logistici non automatizzabili

IMPATTI
OPERATIVI

LOGISTICA & TRASPORTI



• Caratteristiche tecniche complete, coerenti e confrontabili
• Dimensioni e dati tecnici aggiornati
• Descrizioni articolo che identifichino il prodotto in modo univoco
• Disegni tecnici e quotati immediatamente disponibili
• Rappresentazioni 2D/3D dei prodotti associate correttamente agli articoli
• Oggetti BIM e contenuti progettuali immediatamente utilizzabili
• Certificati, manuali e documentazione tecnica sempre aggiornati
• Articoli correlati, compatibilità e relazioni tra prodotti
• Informazioni organizzate e facilmente reperibili nei processi di preventivazione e progettazione

NECESSITÀ

• Tempo perso nella ricerca di documentazione tecnica e contenuti progettuali
• Difficoltà nel confronto tra prodotti alternativi
• Maggiore rischio di errori in fase di scelta e progettazione
• Informazioni incomplete o incoerenti tra produttori diversi
• Attività manuali continue nella raccolta e normalizzazione dei contenuti tecnici
• Preventivi più lenti e meno affidabili
• Supporto tecnico e commerciale rallentato
• Difficoltà nell’integrazione di oggetti BIM e rappresentazioni 2D/3D nei processi progettuali

IMPATTI
OPERATIVI

SE LE INFORMAZIONI TECNICHE NON SONO STRUTTURATE
LA PROGETTAZIONE RALLENTA E IL RISCHIO DI ERRORE AUMENTA

PREVENTIVAZIONE & PROGETTAZIONE



• Caratteristiche tecniche complete e confrontabili
• Dimensioni e dati tecnici aggiornati
• Immagini prodotto scontornate e ambientate
• Descrizioni articolo che identifichino il prodotto in modo univoco
• Descrizioni dettagliate coerenti nei diversi canali di comunicazione
• Disegni tecnici e quotati immediatamente disponibili
• Contenuti digitali organizzati e riutilizzabili nei diversi strumenti di comunicazione

NECESSITÀ

• Tempo perso nella ricerca e raccolta dei contenuti
• Immagini, testi e documenti incoerenti tra i diversi strumenti
• Aggiornamenti manuali continui
• Duplicazione delle attività di impaginazione e gestione contenuti
• Ritardi nella produzione di cataloghi, brochure e contenuti web
• Maggiore rischio di errori e informazioni non aggiornate
• Difficoltà nella gestione multicanale dei contenuti

IMPATTI
OPERATIVI

SE LE INFORMAZIONI NON SONO STRUTTURATE,
OGNI CATALOGO, BROCHURE O CONTENUTO WEB RICHIEDE ATTIVITÀ MANUALI CONTINUE

CATALOGHI, BROCHURE, WEB



• Caratteristiche tecniche complete e immediatamente disponibili
• Dimensioni e dati tecnici aggiornati
• Descrizioni articolo che identifichino il prodotto in modo univoco
• Disegni tecnici e quotati facilmente reperibili
• Certificati e documentazione tecnica associati correttamente ai prodotti
• Manuali sempre aggiornati e immediatamente consultabili
• Articoli correlati, compatibilità e relazioni tra prodotti
• Informazioni coerenti e confrontabili nei diversi sistemi e canali di supporto

NECESSITÀ

• Tempo perso nella ricerca di informazioni e documentazione tecnica
• Supporto clienti rallentato da informazioni incomplete o incoerenti
• Difficoltà nell’identificazione corretta dei prodotti
• Maggiore rischio di errori nelle risposte al cliente
• Attività manuali continue per reperire dati e contenuti tecnici
• Gestione inefficiente di compatibilità, sostituzioni e articoli correlati
• Riduzione della qualità del servizio e della soddisfazione del cliente

IMPATTI
OPERATIVI

SE LE INFORMAZIONI TECNICHE NON SONO STRUTTURATE
IL SUPPORTO CLIENTI RALLENTA E AUMENTA IL RISCHIO ERRORE

SUPPORTO CLIENTI



• RICEZIONE LISTINI
SE I DATI NON SONO STRUTTURATI I PROCESSI NON POSSONO ESSERE AUTOMATIZZATI 

• RICHIESTA INFO DI PRODOTTO
SE LE INFORMAZIONI NON SONO FACILMENTE REPERIBILI, IL SERVIZIO RALLENTA E I PROCESSI SI BLOCCANO

• MARKETPLACE, B2B, B2C, E-PROCUREMENT… VENDITE
IL PROBLEMA NON È PUBBLICARE I PRODOTTI ONLINE. È RENDERLI REALMENTE RICERCABILI, CONFRONTABILI E ACQUISTABILI.

• LOGISTICA & TRASPORTI
SE LE INFORMAZIONI LOGISTICHE NON SONO STRUTTURATE, LA LOGISTICA NON PUÒ ESSERE AUTOMATIZZATA

• PREVENTIVAZIONE & PROGETTAZIONE
SE LE INFORMAZIONI TECNICHE NON SONO STRUTTURATE, LA PROGETTAZIONE RALLENTA E IL RISCHI DI ERRORE AUMENTA.

• CATALOGHI, BROCHURE, WEB
SE LE INFORMAZIONI NON SONO STRUTTURATE, OGNI CATALOGO, BROCHURE O CONTENUTO WEB RICHIEDE ATTIVITÀ MANUALI CONTINUE.

• SUPPORTO CLIENTI
SE LE INFORMAZIONI TECNICHE NON SONO STRUTTURATE, IL SUPPORTO CLIENTI RALLENTA E AUMENTA IL RISCHIO ERRORE.

Il problema oggi è avere Informazioni di Prodotto complete, coerenti e realmente condivisibili.

E sapere quali informazioni servono al mercato e come strutturarle lungo tutta la filiera.

Serve uno standard internazionale cui fare riferimento.

RIEPILOGANDO



ETIM (Technical Information Model)

Il modello di riferimento per classificare, strutturare e condividere
le informazioni di prodotto nei settori dell’installazione

lungo tutta la filiera

LO STANDARD ESISTE!



ETIM (Technical Information Model)
Il modello di riferimento per classificare, strutturare e condividere

le informazioni di prodotto nei settori dell’installazione 
lungo tutta la filiera

ETIM EC ETIM MC ETIM xChange

ETIM



ETIM EC
ETIM CLASS
CARATTERISTICHE TECNICHE

CLASSIFICAZIONE ETIM EC



ETIM EC
ETIM CLASS
CARATTERISTICHE TECNICHE

CLASSIFICAZIONE ETIM EC



ETIM EC

CLASSIFICAZIONE ETIM EC



ETIM EC

CLASSIFICAZIONE ETIM EC



ETIM EC

SETTORE N° CLASSI
HVAC & Sanitary 2.724

Elettrico 3.112
Costruzioni 1.534

Ferramenta 2.019

18 Lingue
24 Paesi

CLASSIFICAZIONE ETIM EC



CLASSIFICAZIONE ETIM EC



ETIM MC
MODEL CLASS
CARATTERISTICHE DIMENSIONALI

ETIM MC



Per supportare tutti i processi 
gestionali, logistici ed in generale

 di prevendita, vendita e postvendita
servono informazioni di prodotto 

affidabili, aggiornate ed utilizzabili

I produttori  sono
i responsabili della 

gestione e della 
condivisione 

delle informazioni dei loro 
prodotti.

FORMATI DI SCAMBIO NAZIONALI E INTERNAZIONALI



ETIM xChange
INFORMAZIONI DI PRODOTTO

FORMATI DI SCAMBIO NAZIONALI E INTERNAZIONALI



Per supportare tutti i processi 
gestionali, logistici ed in generale

 di prevendita, vendita e postvendita
servono informazioni di prodotto 

affidabili, aggiornate ed utilizzabili

I produttori  sono
i responsabili della 

gestione e della 
condivisione 

delle informazioni dei loro 
prodotti.

FORMATI DI SCAMBIO NAZIONALI E INTERNAZIONALI



COME ORGANIZZARSI

Il distributore deve mettersi nella 
condizione di poter disporre di 
Informazioni di Prodotto, strutturate nel 
rispetto dello standard di riferimento, per 
utilizzarle in modo coerente nei propri 
sistemi e processi aziendali.



COME ORGANIZZARSI

Il distributore deve mettersi nella condizione di poter disporre di Informazioni 
di Prodotto, strutturate nel rispetto dello standard di riferimento, per 
utilizzarle in modo coerente nei propri sistemi e processi aziendali.

TRE POSSIBILI APPROCI

1. PIATTAFORME DI RIFERIMENTO
Accesso a Informazioni di Prodotto già strutturate secondo lo standard di 
settore.

2. REPOSITORY AZIENDALE
Ricezione e memorizzazione delle Informazioni di Prodotto strutturate 
ricevute dai produttori.

3. APPROCCIO INTEGRATO
Repository aziendale alimentato da piattaforme di riferimento e produttori.



COME ORGANIZZARSI

1. PIATTAFORME DI RIFERIMENTO



COME ORGANIZZARSI

2. REPOSITORY AZIENDALE



COME ORGANIZZARSI

3. APPROCIO INTEGRATO



• Perché avere le Informazioni di Prodotto non significa poterle utilizzare

• Perché le Informazioni di Prodotto continuano a creare inefficienze (anche 
quando sembrano gestite)

• Come trasformare le Informazioni di Prodotto in uno strumento operativo





CHI STA GIÀ ETIMIZZANDO



info@idrolab.net
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