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IL PASSAGGIO DAI BIG DATA AGLI S M A R T DATA PUÒ APRIRE UNA NUOVA FASE DI COLLABORAZIONE TRA 

INDUSTRIA E DISTRIBUZIONE, TRASFORMANDO LA FILIERA. L'ITALIA PERÒ NON SEMBRA ANCORA PRONTA 

A UN CAMBIAMENTO CHE RESTA (QUASI) OBBLIGATO PER SOSTENERE LA CRESCITA 

Manuela Falcherò 

L 
^ evoluzione tecnologia ha per -

messo nel corso del l 'u l t imo de-

cennio di d i sporre con sempre 

maggiore facilità di una e n o r m e mole di 

dati . Come noto, s iamo p rogress ivamen-

te ent ra t i nell 'era dei big data. Il pun to è 

però che, una volta stoccate, in molt i casi 

tu t te queste i n fo rmaz ion i sono r imas te 

un pa t r imonio inat t ivo nei repos i tory 

delle aziende. Non si è saputo t r a r r e il 

debi to vantaggio da quello che a tu t t i gli 

effet t i può essere cons idera to un vero e 

p ropr io tesoret to. 

Ora, però, i tempi sembrano matur i per 

dare inizio a una svolta. E questo anco-

ra una volta sulla spinta di un progres-

so tecnologico. L'intelligenza artificiale 

ha, infatti , le carte in regola per aiutare 

a compiere un ulteriore passo in avanti, 

proie t tando il m o n d o industr iale (e non 

solo) oltre il per imetro della sola raccolta 

e aprendo di fatto le porte alla capacità di 

leggere e in terpre tare i dati, t raducendol i 

poi in azioni concrete. 

Le quattro fasi dell'intelligenza artificiale 
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Scambio elettronico dei dati: GS1 Ite 

Nella condiv is ione dei dati, un passagg io cruc ia le è r a p p r e -

senta to da l m o m e n t o del t ras fer imento t ra industr ia e d is t r i -

buzione. Per faci l i tare ques to passaggio, GS1 I ta ly Servizi ha 

sv i luppato Procedo Cl ient, un servizio onl ine basa to sullo s tan -

d a r d EDI Eur i tmo che pe rmet te di s c a m b i a r e i d o c u m e n t i qual i 

ordine, con fe rma d'ordine, avviso di spedizione, bol le di conse -

gna e fa t tura in f o r m a t o elettronico, a u t o m a t i c o e sicuro, con 

tut t i i fornitori i tal iani ed esteri co l legat i a d aziende i ta l iane che 

r ich iedono ques ta gest ione ai fornitori, con l ' indiscusso v a n t a g -

r Servizi lancia Procedo Client 

gio di non dover c a m b i a r e il s is tema gest ionale aziendale, li 

nuovo servizio arr icch isce la g ià conso l ida ta of fer ta di Procedo, 

che con ta su 869 aziende utilizzatrici, 199 distr ibutor i co l l egab i -

li e 371.890 d o c u m e n t i scamb ia t i nel 2024. Numer i i m p o r t a n -

ti cu i si a f f i ancano quell i r i lasciati d a una survey, condo t ta da 

GS1 Italy Servizi, su un c a m p i o n e di 24 az iende utilizzatrici, che 

a t tes tano c o m e il servizio registri la p iena soddisfazione degl i 

intervistat i (62,5%), che apprezzano sempl ic i tà d'uso (83%) e 

servizio di assistenza (54,17%). 

L'ANDAMENTO DEGLI 

INVESTIMENTI 

Per comprendere la por ta ta del f enome-

no, conviene par t i re dai numer i . Ovvero 

dalla fotografia dello stato di digi tal izza-

zione delle imprese italiane, condit io sine 

qua non per accedere allo step evolutivo 

degli smar t data. E qui i r iscontr i par la-

no chiaro. I recenti r isultati della ricerca 

del l 'Osservatorio Big Data & Bus iness 

Analyt ics del Pol i tecnico di Milano, 

s t imano per il 2025 una crescita del +20% 

della spesa delle organizzazioni i tal iane 

in in f ras t ru t tu re , sof tware e servizi con-

nessi alla gestione e analisi dei dati. Una 

progress ione in linea con quella regis tra-

ta negli scorsi ann i che proiet terà il va lo-

re di merca to a toccare la sog l ia di 4,1 

mi l i ard i di euro. E va detto che in que-

sto scenar io il c o m p a r t o Gdo/retai l 

d imos tra di correre a r i tmi p iut tos to 

sostenuti : gli invest iment i qui sono cre-

sciuti ne l l ' anno appena concluso a un tas-

so medio del +16 per cento. Meglio h a n n o 

fatto solo servizi (+27%), banche (+22%), 

assicurazioni e man i fa t tu ra (ent rambi 

+21%). 

At tenzione però a non cedere a faci-

li entusiasmi: so lo il 38% del le grandi 

az i ende n a z i o n a l i (rileva s e m p r e la 

survey) ha d e f i n i t o u n a chiara strate-

gia di va lor izzaz ione dei dati e appe-

na il 20% ha n o m i n a t o un execut ive 

al la sua guida, come Chief data officer o 

Chief data & Analytics officer. E non solo. 

Vero è che nella data science si registra 

grande fe rmento , ma vero è anche che ol-

t re un quar to delle grandi aziende italia-

ne non ha ancora avviato alcun proget to 

di advanced analytics. 

Chiaro segnale che il nos t ro s is tema pre-

senta crepe anche piut tosto vistose. "I 

dati rilevati dal l 'Osservatorio - c o m m e n -

ta Giu l iano Noci, Profes sore ord inar io 

di Strategy & Market ing al Pol i tecnico 

di M i l a n o - non devono t ra r re in ingan-

no: certo, fo tografano un t rend di cresci-

ta, ma va r imarcato che si r i f er i scono a 

u n a base ancora m o l t o piccola. Prova 

ne sia che l'Italia è quart 'u l t ima in Eu-

ropa per c o m p e t e n z e digitali". Come 

G i u l i a n o Noci , Professore o r d i n a r i o di S t r a t e g y 

& M a r k e t i n g a l Po l i tecn ico di M i l a n o 

dire, i n somma, che il Bel Paese non espri-

me r iscontr i br i l lant i r ispet to al Vecchio 

Cont inente , che pera l t ro non viaggia a 

velocità sos tenuta se si allarga lo sguardo 

a livello globale. "Quanto avvenuto all 'au-

tomot ive tedesco - osserva Noci - è e m -

blematico del gap che penal izza l'UE: la 

crisi di questo compar to è, infatt i , dovuta 

propr io alla manca ta comprens ione del 

fat to che le tecnologie digitali cambiano 

l 'ontologia del fare business, cambiano 

il senso stesso della autovet tura , perché 

cambiano il senso degli oggetti. Oggetti 

che oggi par lano, vivono in un h u m u s di 

dati, i quali generano valore". E non aver-

lo intuito, è costato caro: ha fatto perdere 

competi t ivi tà e quindi fat turat i . 

LE MOSSE DEI LEADER 

La lezione tedesca insegna, dunque, che 

occorre pun ta re diritt i alla valorizzazione 

del dato. E che questa sia la direzione m a -

estra lo provano anche le mosse dei leader 

che, in quanto tali, de t tano l 'agenda. 

Un segnale della nuova central i tà dell'Ai 

nella strategia dei big tech è l 'accordo 

p lur i enna le da 38 mi l iard i di dol lari 

tra OpenAI e A m a z o n Web Services, 

che rafforza il ruolo di AWS c o m e piat-

t a f o r m a di calcolo per i m o d e l l i p iù 

avanzati . Un'intesa che, indi re t tamente , 

offre anche ad Amazon ulteriori leve per 

accelerare l ' integrazione di tecnologie 

predit t ive e conversazionali nel propr io 
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ecosistema digitale, incluso l 'e -commer-

ce. Un accordo che rappresenta la perfet ta 

cart ina al tornasole del ruolo nevralgico 

affidato all ' intelligenza artificiale nel-

lo sviluppo dei piani di espansione delle 

aziende. 

OPPORTUNITÀ CONCRETE 
PER INDUSTRIA E RETAIL 
Attenzione a non pensare che il cambio di 

passo r iguardi soltanto gli operatori pure 

digitai. La 'rivoluzione' tocca, infatti , an-

che le imprese a l imentar i e distributive. 

"Per le pr ime - spiega M a s s i m o Giorda-

ni , Innovat ion m a n a g e r e Pres idente 

del l 'Associazione Ital iana Svi luppo 

Market ing - , l 'adozione di soluzioni 

basate sull'Ai apre scenari concreti. La 

prev is ione del la d o m a n d a diventa p iù 

accurata quando gli a lgor i tmi incro-

c iano dati storici con variabi l i c o m e 

stagional i tà , meteo , event i local i e 

c a m p a g n e pubblicitarie. Questo signi-

fica meno sprechi in produzione, gestione 

più efficiente delle scorte e il supe ramen-

M a s s i m o G i o r d a n i , I n n o v a t i o n m a n a g e r e 

P res iden te de l l 'Assoc iaz ione I t a l i a n a Sv i luppo 

M a r k e t i n g 

to di rot ture di stock dannose per tutti. Le 

campagne promozionali possono poi es-

sere ot t imizzate nel t iming e nella targe-

tizzazione: l'Ai può suggerire il momen to 

migliore per lanciarle, considerando ro-

tazione delle scorte, promozioni competi-

tive e propensione all'acquisto locale. Può 

Al A g e n t : le az ion i p iù util i per m i g l i o r a r e la s h o p p i n g 
j o u r n e y s e c o n d o i c l ient i di W a l m a r t 

34% 

29% 

Confronta istantaneamente i prezzi, 
disponibilità e tempi di spedizione 
tra retailer diversi 

Mi avverte istantaneamente quando 
prodotti che ho visto o messo in 
wishlist scendono di prezzo 

Gestisce i resi in autonomia, fissa 
pick time, stampa etichette, discute 
le condizioni per me 

Capisce le mie preferenze così bene da 
evitarmi di visitare più siti, mostrandomi 
già le 3 opzioni migliori per me 

Fonte: W a l m a r t Rewi red Report , 2 0 2 5 
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anche aiutare a evitare la cannibalizza-

zione tra prodotti della stessa gamma". E 

non solo. "La personalizzazione dell 'offer-

ta - continua Giordani - diventa possibile 

a livelli pr ima impensabili: n o n più una 

strategia unica per tutta la Gdo, m a as-

sort imento, pricing e comunicaz ione 

modulat i per ogni insegna, formato di-

stributivo, persino singolo negozio". 

Nelle insegne distributive, invece, 

"L'assortimento - dice Giordani - può 

essere ot t imizzato per ogni s ingolo 

punto vendita, costruendo un mix ca-

librato sulle preferenze locali. E questo 

migliora le performance e riduce lo spre-

co alimentare, concentrando gli acquisti 

su prodotti che effet t ivamente ruotano. 11 

pricing dinamico può, inoltre, massimiz-

zare margini e volumi. Il tut to sullo sfon-

do di un punto fermo: il cliente migliora la 

propria esperienza quando trova sempre 

disponibile ciò che cerca". 

LA RISPOSTA 
DEL CONSUMATORE 
E propr io quest 'ul t imo risvolto può rive-

larsi il punto di caduta vincente dell ' inte-

ro processo. Perché l'obiettivo finale re-

sta, na tura lmente , soddisfare le esigenze 

del consumatore . Che, da parte sua, non 

pare peral t ro opporre resistenza all ' im-

patto del fenomeno. Lo d imos t rano i ri-

sultati di una ricerca somminis t ra ta da 

Walmart ai propri shopper, per indaga-

re le oppor tuni tà della t ra s formaz ione 

degl i ass i s tent i AI in agenti AI. "Un 

passaggio di non poco conto - spiega Cri-

s t ina Ziliani, Professore ordinar io di 

Market ing presso l 'Università degl i 

Studi di Parma e Responsabi le sc ien-

t i f ico del l 'Osservatorio Fedeltà UniPr 

- perché i pr imi per loro natura seguono 

una logica passiva, at t ivandosi solo su 

specifica sollecitazione umana , men t r e i 

secondi n o n si l i m i t a n o a dare segui to 

ai p r o m p t ricevuti , m a sono in grado 

di lavorare in m o d o i n d i p e n d e n t e per 

ragg iungere l 'obiettivo assegnato , di-
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Il mercato data management & analytics in Italia ( in mil iardi di euro) 

CAGR 2021-2024: +19% ( t asso a n n u a l e d i c resc i ta c o m p o s t o ) 

Nel 2025 la spesa de l le organizzaz ion i i ta l iane in r isorse 

in f rast ru t tura l i , so f tware e servizi conness i a l la ges t ione e ana l is i 

de i d a t i reg is t rerà una var iaz ione a t tesa de l +20%, r a g g i u n g e n d o 

il v a l o r e s t i m a t o d i 4,1 m i l i a r d i d i e u r o 

4.101 

1.393 

1.708 1.780 

3.421 

2028 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025* 

' V a l o r e a t t e s o - f o n t e : O s s e r v a t o r i o Big D a t a & Business Ana ly t ics - Po l i tecn ico di M i l a n o 

s e g n a n d o u n work f low a u t o n o m o , in t e ra -

gendo con l ' amb ien t e es terno , i m p a r a n d o 

da l l ' i n te raz ione con l 'u tente e, inf ine, a r -

r i vando a p r o d u r r e decis ioni autonome". 

Ebbene, la survey p r o m o s s a da l l ' insegna 

amer i cana ha consegna to r isul ta t i di cui 

t ene re nota , perché r ive lano le at tese r i -

spe t to a ques ta evoluzione dei c o n s u m a -

tori . Che m o s t r a n o di avere le idee chiare: 

per b e n il 34% deg l i in t erv i s ta t i i ser -

v i z i di AI a g e n t d o v r e b b e r o a iu tare a 

c o n f r o n t a r e i p r e z z i in t e m p o reale , 

ver i f i care la d i s p o n i b i l i t à de i p r o d o t t i 

e c o m p a r a r e i t e m p i di s p e d i z i o n e tra 

re ta i l er d ivers i . Ma n o n solo. Si r ivele-

rebbero utili anche per avver t i re q u a n d o 

il p r ezzo di un p rodo t to des idera to cala 

(29%), gest i re i resi in a u t o n o m i a , fissare 

i t emp i di pick up, s t a m p a r e e t ichet te e di-

scutere le condiz ioni di acquis to al pos to 

dello stesso c o n s u m a t o r e (25%). Inf ine, 

C r i s t i n a Z i l ian i , Professore o r d i n a r i o di M a r k e t i n g 

p r e s s o l 'Università d e g l i Studi di P a r m a e 

R e s p o n s a b i l e sc ient i f ico d e l f O s s e r v a t o r i o F e d e l t à 

UniPr 

dovrebbero c o m p r e n d e r e le s ingole p re -

f e r enze degli shoppe r , t a n t o da p r o p o r r e 

una rosa di t re opz ioni cucite su mi su ra , 

ev i t ando qu ind i di s p e n d e r e t r o p p o t e m -

po nella visi ta di più siti (25%). 

Si po t rebbe , tu t tavia , ob ie t ta re che la s en -

sibilità del c o n s u m a t o r e a m e r i c a n o n o n è 

la s tessa di quel lo i tal iano. In real tà , così 

n o n è. Secondo la r icerca del Cens i s 'L'e-

vo luz ione della società i ta l iana: t e n d e n z e 

e p rospe t t ive del retai l moderno ' , p r e sen -

ta ta d u r a n t e il F o r u m de l la Dis tr ibu-

z i o n e M o d e r n a 2025, p r o m o s s o da Fe-

d e r d i s t r i b u z i o n e , in fa t t i , i l 76,4% de i 

nos tr i c o n n a z i o n a l i si d ice c o n v i n t o 

che l'Ai c a m b i e r à p r o f o n d a m e n t e l'e-

s p e r i e n z a di a c q u i s t o s ia i n n e g o z i o s ia 

o n l i n e , il 64,2% pensa si r ivelerà u n s u p -

po r to nella spesa a l l ' in te rno degli s tore e 

il 54,2% repu ta che po t rà a iu ta re la pe r so -

na l i zzaz ione de l l ' esper ienza di acquisto. 
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Dal digitale all'intelligenza artificiale, aspettative 
dei consumatori 

Tutto bene, quindi? Non proprio. "Esi-

ste un alto rischio - avverte Giorgio De 

Rita, Segretario generale Censis - che 

l'Ai generi nel consumatore un'il lusio-

ne di onn ipo tenza nel processo sog-

gettivo di scelta, che a sua volta andrà a 

sostenere quel senso di individualismo 

spinto, già oggi tanto diffuso nella nostra 

società". 

CONDIVISANE E 

COLLABORAZIONE 

La t rans iz ione t ra big e smar t data non si 

f e rma , tut tavia , a l l ' in terno dei soli con-

fini organizzat iv i delle singole aziende. 

Costi tuisce un 'evoluzione di s is tema che 

tocca anche le re lazioni t ra p roduz ione e 

d is t r ibuzione. E questo perché l ' approc-

cio evoluto alla le t tura del dato fornisce 

quasi n a t u r a l m e n t e ca rburan te a u n al-

tro f e n o m e n o , che p r o m e t t e u n vero e 

propr io c a m b i o di parad igma: il data 

shar ing . La condivis ione delle i n f o r m a -

zioni t ra indus t r ia e retail r appresen ta , 

infat t i , s to r icamente un pun to a dir poco 

dibat tuto, che ha da sempre incont ra to 

res is tenze da e n t r a m b e le part i . Ora gli 

s m a r t data po t rebbero a iutare a supe-

rarle. Un passaggio di non poco conto, 

perché s ignif icherebbe t r aghe t t a re due 

attori s to r icamente pro tagonis t i di r ap -

port i p iut tos to bat tagl ier i in una nuova 

d imens ione collaborativa. 

"Dopo decenni in cui le re lazioni com-

mercial i t ra p rodut to r i e g rande d is t r ibu-

zione si sono giocate sul filo della nego-

ziazione muscolare , dello spazio scaffale 

conquis ta to me t ro per me t ro e di r ap -

port i personal i coltivati con pazienza , 

si apre una nuova era - c o m m e n t a Gior-

dani - . Un'era in cui i dati , o p p o r t u n a -

m e n t e in terpretat i da l l ' in te l l i genza 

art i f ic ia le , p r o m e t t o n o di r i scr ivere 

le regole del g ioco s e n z a cance l lare 

il va lore de l le r e laz ion i u m a n e , m a 

anz i p o t e n z i a n d o l e . Non si t ra t ta di 

una r ivoluzione che arr iva a l l ' improv-

viso. È piut tos to un 'evoluzione che mol-

L'AI c a m b i e r à p r o f o n d a m e n t e 

l ' e s p e r i e n z a d i a c q u i s t o s i a in 

n e g o z i o c h e o n l i n e 

S u p p o r t o a l l e s c e l t e d i a c q u i s t o 

a l l ' i n t e r n o d e i n e g o z i 

Fonte: C e n s i s 

te az iende s t anno già spe r imen tando , 

consapevoli che la capacità di leggere e 

in t e rp re ta re i segnali nascost i nei dati 

può fare la d i f fe renza t ra un 'operaz ione 

p romoziona le di successo e uno spreco 

di risorse". Si po t rebbero quindi crea-

re le condizioni per fare evolvere quello 

che, allo stato, è il f u n z i o n a m e n t o delle 

relazioni tra indus t r ia a l imenta re e Gdo 

nel nos t ro Paese. "Si t ra t ta - nota Gior-

dani - di un equil ibrio delicato, costrui-

to su d inamiche consolidate, ma anche 

su tens ioni mai del tu t to risolte. Da una 

parte, i p rodut to r i cercano visibilità sugli 

scaffali e condizioni economiche soste-

nibili; dal l 'a l t ra , le insegne cont ro l lano 

l 'accesso al cliente finale e d i spongono 

di una mole crescente di i n fo rmaz ion i 

sui compor t amen t i d 'acquisto. E propr io 

questa a s immet r i a in fo rmat iva r a p p r e -

P e r s o n a l i z z a z i o n e a l l ' e s p e r i e n z a d ' a c q u i s t o 

( a d es. s t r u m e n t i c o n Al i n t e g r a t a c h e 

c o n s i g l i a n o / c r e a n o prodot t i in b a s e a l le 

c a r a t t e r i s t i c h e ind iv idua l i ) 

R e a l t à a u m e n t a t a p e r 

v i s u a l i z z a r e u n p r o d o t t o 

senta uno dei nodi critici. La Gdo sa cosa 

c o m p r a n o i clienti, quando e in r isposta 

a quali s t imoli p romozional i . L'industria 

vede solo i p ropr i dati di sell-in e deve af-

fidarsi a r icerche di merca to o alla buona 

volontà dei retai ler per o t tenere un qua-

dro completo. Il r i su l ta to è s p e s s o u n a 

n e g o z i a z i o n e sb i lanc iata , in cui chi 

ha p iù i n f o r m a z i o n i h a anche p iù po-

tere contrattuale . A questo si aggiungo-

no, poi, i pun t i di f r iz ione t radizional i : la 

bat taglia per lo spazio scaffale, le polit i-

che p romoziona l i non sempre coordina-

te, le ineff icienze logistiche che generano 

ro t tu re di stock in alcuni pun t i vendi ta e 

accumuli in altri. E na tu ra lmen te , la que-

s t ione della margina l i tà , con l ' industr ia 

che cerca di d i fendere i p ropr i listini e la 

d is t r ibuzione che p u n t a a mass imizzare 

il p ropr io mark-up". 
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Dalla teoria alla pratica: le mosse 

BRAZZALE ACCELERA SULLA LOGISTICA CON STESI 

Dare ordine, ve loc i tà e t rasparenza ai f lussi logist ic i de l lo s t o -

r ico s tab i l imen to di Zanè ( v i ) p a r t e n d o dal l 'anal is i e da l l ' o t -

t imizzazione d i c iò c h e esiste g ià, e l i m i n a n d o eventua l i col l i 

d i bo t t ig l ia e t r a s f o r m a n d o i numer i in dec is ion i ope ra t i ve 

quo t id iane . Ques to l 'obiet t ivo del pe rco rso avv ia to d a Braz-

zale ( rea l tà l a t t i e ro - casea r i a d a o l t re 1.000 d ipenden t i c o n 

un f a t t u r a t o d i 340 mi l ion i d i euro nel 2024) ins ieme a Stesi, 

so f tware f ac to ry i ta l iana specia l izzata nel la proget taz ione, 

real izzazione e a v v i a m e n t o di so f tware di superv is ione per 

s is temi logist ic i e p rodut t i v i in tegrat i . Il p roge t to por rà a n c h e 

le bas i per la p roge t taz ione d i un nuovo ed e f f i c ien te hub 

log is t ico a M a r a n o Vicent ino, la cu i real izzazione si è i m p o s t a 

c o m e conseguenza de l l ' imponen te e rap ido a u m e n t o de i v o -

lumi d i produz ione, c h e ha r ich iesto un a g g i o r n a m e n t o e un 

a m p l i a m e n t o de l s i s tema log is t ico az iendale . 

ACETIFICIO ANDREA MILANO: CRESCITA SMART 

CON QUALITAS 

Per sos tenere una c resc i ta t e s t i m o n i a t a nei numer i d a un 

fa t t u ra to p a s s a t o negl i u l t imi q u a t t r o ann i d a 13 a 30 m i l i o -

ni d i euro, Ace t i f i c i o A n d r e a M i l a n o ha p u n t a t o ( a n c h e ) su 

un perco rso d i d ig i ta i t r a n s f o r m a t i o n avv ia to nel 2021, in cu i 

Q u a l i t a s ( p a r t e d i Impreso f t G roup ) e la Sui te NET(a)PRO 

h a n n o r a p p r e s e n t a t o un tassel lo s t ra teg i co per l 'e f f i c ien ta-

m e n t o de i p rocess i produt t iv i . Part i to c o n l ' int roduzione de l la 

pa r te MES, c h e ha p e r m e s s o d i i n te rconne t te re gli imp ian t i 

di p roduz ione e o t tenere una m a g g i o r e vis ibi l i tà sul lo s ta to 

di a v a n z a m e n t o , il p rocesso ha po i p u n t a t o a l l ' in t roduzione 

de l m o d u l o Qual i tà, d e d i c a t o a l la ges t ione de i cont ro l l i sul le 

l inee produt t ive . L'azienda ha qu ind i r e c e n t e m e n t e scel to d i 

es tendere il p roge t t o c o n l ' imp lementaz ione de l m o d u l o W a -

i aziende e retailer 

rehouse M a n a g e m e n t System (WMS) , per d ig i ta l izzare i f lussi 

in en t ra ta e in usc i ta di magazz ino e c o m p l e t a r e la c o n n e s -

s ione t ra p roduz ione e logis t ica. 

LIDL INVESTE 11 MILIARDI NEL DATA CENTER 

G r u p p o Schwarz , cu i f a n n o c a p o le insegne Lidi e Kau f l and , 

ha p o s a t o in German ia , a Lubbenau ( B r a n d e b u r g o ) la p r i m a 

p ie t ra del suo D a t a C e n t e r Schwarz Digi ts, un m o n u m e n t a -

le cen t ro dat i , des t i na to a essere ope ra t i vo en t ro la f ine de l 

2027. Un p roge t t o al q u a l e il G r u p p o des t ina il p iù i m p o r t a n t e 

i nves t imen to de l la p ropr ia stor ia: 11 mi l ia rd i di euro, mo l t i ss i -

mi, pers ino per un co losso d a 175,4 mi l ia rd i di eu ro 

Al l 'opera c'è Schwarz Digi ts, la d iv is ione t e c n o l o g i c a di 

Schwarz, c h e sta l avo rando a un can t ie re d i 130mila me t r i 

quad ra t i . Il cen t ro po t rà avva lers i di lOOmila ch ip Al, m e n t r e 

la po tenza di ca l co l o iniziale sarà di 200 m e g a w a t t . Ques to 

e n o r m e cerve l lo d ig i ta le sarà in g r a d o d i anal izzare e m e t t e r e 

a fa t to re c o m u n e l ' imponen te f lusso di in fo rmaz ion i in ar r ivo 

d a tu t t o il g ruppo , e f f e t t u a n d o previs ioni e anal is i d i ogn i t ipo, 

t r a m i t e l ' Intel l igenza Art i f ic iale. 

Qui s o p r a , il n u o v o d a t a c e n t e r d e l G r u p p o S c h w a r z 

In a l to , l inee p r o d u t t i v e di Brazza le e Acet i f ic io A n d r e a M i l a n o 
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CAMBIO DI PASSO 
In questo contesto, dunque , f a n n o la loro 

comparsa gli smar t data. Dati filtrati, ela-

borati , contestual izzat i e resi azionabili , 

che cost i tuiscono un fer t i l iss imo te r reno di 

azione per l'Ai, capace di en t ra re in gioco 

per generare insight utilizzabili dalla filie-

ra. "Il category m a n a g e m e n t p u ò evol-

vere q u a n d o e n t r a m b e le parti cond iv i -

d o n o dati e i n s i g h t - o s serva Giordani 

- . I m m a g i n i a m o prev i s ion i col labora-

t ive che m e t t o n o i n s i e m e i dati di se l l 

out de l la Gdo con le i n f o r m a z i o n i di 

p r o d u z i o n e del l ' industria: gli a lgori tmi 

possono o t t imizzare c o n t e m p o r a n e a m e n -

te i livelli di stock, i piani di p roduz ione e i 

ca lendar i promozional i , r iducendo ineffi-

cienze dannose per en t rambi . La co-crea-

t ion di iniziative commercia l i diventa più 

Iniziat ive cross-set tor ia l i 

Il da ta sharing potrebbe anche arrivare a dischiudere nuove opportuni tà di co l -

laboraz ioni con sogget t i che non appa r t engono al la f i l iera a l imentare . Una 

prospett iva che promet te di dare impulso al business in una logica win-win, 

partendo dalla messa a fattor comune del patr imonio di maggior valore di cui 

oggi d ispongono le aziende: i consumator i fidelizzati. In questa direzione si è, 

per esempio, mossa la catena amer icana Albertson, che ha in tegra to nel la 

propr ia a p p una p ia t t a fo rma v iagg i d i on l ine book ing gest i ta da Expedia. I 

membr i del p rog ramma loyalty che scelgono di utilizzarla possono usufruire di 

un cashback sulla spesa nei negozi della catena del 5%, percentuale che rad-

doppia nel caso di shopper aderenti al livello superiore del p rogramma, quello a 

pagamento. "Con questa partnership - osserva Cristina Ziliani - i due brand si 

scambiano le proprie basi clienti a l imentando così le rispettive customer base di 

valore". Un risultato, reso possibile proprio da un approccio ispirato alla condiv i -

sione del dato, che ha tutte le caratterist iche per diventare un model lo scalabile. 

Filiera alimentare: i punti deboli dove l'Ai può fare 
la differenza 

o o 

SUPPLY CHAIN SPRECO AUMENTARE PROMOZIONI 

"L'AI può aiutare 

a circoscrivere le 

inefficienze - af ferma 

Massimo Giordani - . 

Si pensi alle rotture 

di stock, che devono 

essere ricondotte in 

percentuale importante 

a problemi di previsione 

o comunicazione. 

Si pensi anche agli 

eccessi di inventario, 

che immobilizzano 

capitale e generano 

spreco". 

"Lungo la filiera 

ha implicazioni 

economiche, etiche 

e ambiental i - rileva 

Giordani - . L'AI può 

contribuire a ridurlo 

migl iorando le 

previsioni, ottimizzando 

le rotazioni di stock, 

suggerendo pricing 

dinamico per prodotti 

in avvicinamento alla 

scadenza". 

Rappresentano una 

voce di costo enorme 

- nota Giordani - , ma 

spesso sono poco 

efficaci. Molte generano 

solo anticipazione 

degli acquisti senza 

incrementare 

realmente i volumi, 

altre cannibalizzano 

prodotti più profittevoli. 

L'AI può progettare 

promozioni più mirate, 

massimizzando 

l' incrementalità reale". 

58 FOOD Q) N.l GENNAIO 2026 

sofisticata: invece di negoziare basandos i 

su intuizioni , indust r ia e d is t r ibuzione 

possono s imulare scenari u sando modell i 

preditt ivi, valutare l ' impat to atteso e iden-

tificare la soluzione ottimale". 

PARTNERSHIP ANCORA 
PIÙ SMART 
Il po r t a to del passaggio dai big data agli 

s m a r t data , con l'Ai come leva t rasversa le 

p romet t e , dunque , di r a p p r e s e n t a r e una 

vera e p ropr ia svolta di s i s tema. "Non è 

so l tan to un a g g i o r n a m e n t o tecnologico 

- chiosa Giordan i - . È un test di m a t u r i t à 

per l ' intera filiera a l imen ta re italiana". Un 

test che prevede l ' adoz ione di un nuovo 

pa r ad igma . "Se l 'obiettivo res ta conf ina to 

ad a u m e n t a r e le vendi te ne l l ' immedia to , 

u s e r e m o l ' in te l l igenza art if iciale per ot-

t im izza re gli stessi meccan i smi di s em-

pre. Se, invece , l 'obiet t ivo d i v e n t a co-

s truire v a l o r e di l u n g o p e r i o d o per le 

m a r c h e , per le i n s e g n e e per i c l ient i , 

a l lora i dat i p o s s o n o d i v e n t a r e il l in -

g u a g g i o c o m u n e di u n a c o l l a b o r a z i o n e 

p iù evoluta . E in ques ta prospet t iva , in-

dus t r i a e Gdo n o n r i n u n c i a n o alla na tu -
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rale tensione negoziale, ma riconoscono 

che ci sono ambiti come r iduzione degli 

sprechi, sostenibilità, qualità del servizio, 

innovazione di prodot to e di formato, in 

cui si vince solo se si imparano a leggere, 

insieme, gli stessi smar t data e a t ras for -

marl i in decisioni condivise, tracciabili e, 

finalmente, davvero intelligenti". 

LE SFIDE CHE RESTANO 

Non tut to è oro quel che luccica: l 'ado-

zione dell'Ai presenta diverse barr iere. 

"La proprie tà dei dati è centrale - avverte 

Giordani - e solleva un nodo complesso: 

come bilanciare il vantaggio competi t ivo 

della Gdo con la possibilità di creare va-

lore condiviso?". C'è poi il tema dei costi: 

"Gli invest imenti richiesti non sono t ra-

scurabili e r ischiano di ampliare il divario 

tra chi può permettersel i e chi no". 

E non manca l 'aspetto culturale: "La resi-

stenza è forse l 'ostacolo più sottile - os-

serva Giordani - . In un settore fondato 

sul le re laz ioni , de legare dec i s ion i agli 

a lgor i tmi può generare d i f f idenza . 

Serve m a n t e n e r e control lo u m a n o e 

capacità critica. L'AI è uno s t rumen to 

potente, ma le relazioni commercial i re-

s tano fatte di fiducia e negoziazione: non 

si t rat ta di sost i tuire le persone, ma di cre-

are una sinergia in cui ciascuno fa ciò che 

sa fare meglio". 

LINGUAGGI COMUNI 

Infine, non va dimenticato che, perché 

questo processo di condivisione funzioni , 

occorre che le parti utilizzino la stessa lin-

gua. Un'ovvietà, che tale non è nella pratica. 

"Il data sharing - af ferma Andrea Ausili, 

Ciò, s tandards & innovat ion director 

GSi Italy - presuppone e richiede l'allinea-

mento dei linguaggi con cui si archiviano e 

gestiscono le informazioni. Solo così que-

ste u l t ime d iventano una base comune, 

so lo così p o s s o n o trasformarsi in reale 

s trumento per eff ic ientare la filiera". Il 

punto è però che questo processo pare an-

cora lontano dall'essere stato metabolizza-

A n d r e a Ausi l i i , C i ò s t a n d a r d s & i n n o v a t i o n 

d i rec tor GS1 I taly 

to dal mercato. "Molte tecnologie abilitanti 

- continua Ausili - sono in realtà disponi-

bili già da tempo, ma, alla prova dei fatti, 

r isultano ancora poco utilizzate. Si pensi, 

per esempio, al caso dell'Edi in campo logi-

stico". L'adozione di s tandard condivisi ed 

evoluti nella gestione del dato fatica ancora 

a trovare piena applicazione. E questo no-

nostante possa giocare un ruolo centrale. 

"Sfruttare il potenziale inespresso, che è 

ancora alto - af ferma Ausili - può di certo 

aiutare un mercato come quel lo italia-

n o che deve fare i conti sia con un anda-

m e n t o poco bri l lante dei c o n s u m i sia 

con una robusta f r a m m e n t a z i o n e del 

tessuto industriale". Puntare su questo 

asset, dunque, potrebbe rivelarsi una mos-

sa vincente anche e soprattut to sul f ronte 

del business. "Occorre - conclude Ausili -

leggere la realtà in una doppia prospettiva, 

seguendo un sano strabismo: da un lato, 

si devono valutare con interesse le nuove 

tecnologie, in primis l'Ai, dall 'altro si deve 

guardare a un pregresso che mostra signi-

ficativi margini di migl ioramento sull'alli-

neamento dei linguaggi". 

SVOLTA NECESSARIA 

E va detto che questi margini spesso non 

coinvolgono solo il t e r reno di scambio, ma 

interessano a r i t roso anche le modal i tà di 

approccio in terno alle singole aziende, 

che "in molti casi - a f fe rma Noci - di-

spongono di dati di non elevata qualità, 

spesso provenient i da vari d ipar t iment i . E 

f anno fatica a creare data lake uni tar i che 

rendano possibile poi un più sofisticato li-

vello di analisi". La sensazione è che, nei 

fatti, t roppa parte del s is tema indust r ia-

le i taliano sia ancora f e rma al passaggio 

precedente: quello dei big data. "Manca 

s p e s s o la consapevo lezza che quest i 

u l t imi p o s s a n o poi abi l i tare v ir tuose 

logiche di smart data". Un pun to su cui 

è quindi urgente lavorare. "Questo per-

corso - rincalza Noci - deve prendere for-

ma nei prossimi mesi, nei prossimi anni . 

L'industria è ancora molto ancorata alla 

material i tà degli oggetti, dei prodott i , che 

certo rappresen tano una componen te im-

portante , ma non più sufficiente per fare 

business nel m o n d o di oggi e domani". • 
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