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il Resto del Carlino

Warrant Hub fa shopping
«ll futuro a portata di azienda»

L'ad Fiorenzo Bellelli dopo due acquisizioni: «Vogliamo crescere la digitalizzazione nelle Pmi»

di Giorgia De Cupertinis
CORREGGIO (Reggio Emilia)

Dal 1995 a fianco delle imprese, War-
rant/Hub & una realta unica nel panora-
ma italiano in grado di offrire servizi in-
tegrati a sostegno dei progetti di svi-
luppo industriale. Nata a Correggio,
dove mantiene il quartier generale,
vanta oltre 500 professionisti e piu di
7000 aziende clienti. Da Dicembre
2017 e entrata a far parte di Tinexta
Group societa quotata, su Euronext
Star Milan, attiva in servizi diversificati
alle PMI attraverso 4 Business Unit stra-
tegiche: Digital Trust, Cyber Security,
Credit Information & Management e
Innovation & Marketing Services. E
ora, in uno scenario storico dove so-
stenibilita, innovazione e digitalizza-
zione si presentano quali elementi
chiave, conta due nuovi importanti tra-
guardi.

Di recente, Warrant Hub ha messo a
segno due acquisizioni strategica-
mente importanti nel settore del di-
gital manufacturing. Quali?

«Si tratta di Enhancers (Torino) e Plan-
net (Reggio Emilia), che rappresenta-
no un completamento dell’'offerta in
ottica Industry 4.0 - spiega Fiorenzo
Bellelli, Amministratore Delegato di
Warrant Hub - Come Warrant, infatti,
avevamo gia un’area che si occupava
di digitalizzazione dei processi produt-
tivi, cioé ingegneri che offrono consu-
lenza sui progetti di ricerca e svilup-
po, che si dovevano pero rapportare
con produttori terzi di soluzioni. Il
gruppo Tinexta e Warrant hanno cosi
deciso di consolidare questo aspetto
per affiancare le imprese: & l'inizio di
un processo per aprire alla nostra
clientela non solo supporto per |'otte-
nimento delle agevolazioni previste
dalle normative nazionali, ma anche
servizi e benefici: tutto questo & an-
chein linea con il programma del Pnrr

che da qui al 2026 presenta come li-
nea conduttrice la sostenibilita e la di-
gitalizzazione. Operando su tutto il ter-
ritorio nazionale e con un’ottima pre-
senza in Emilia-Romagna, non poteva-
mo esimerci dall’essere operativi con
nostre societa, capaci di favorire la di-
gitalizzazione delle piccole medie im-
preses».

Qual é l'obiettivo?

«Vorremo far collaborare queste due
realtd all'interno di Warrant Innova-
tion Lab e realizzare dei prodotti piu in-
dustrializzabili, in modo tale che la no-
stra assistenza sia alla portata anche
diaziende che oggi non hanno la com-
petenza tecnica adeguata, per consen-
tire loro di utilizzarli al meglio. E fare
conoscere alle pmi, non solo emiliane,
che c’é la possibilita di ottenere solu-
zioni efficaci, meno complesse e co-
stose di quelle su misura costruite di
voltain volta, pur mantenendo elevata
qualita, per consentire loro di diventa-
re competitivi sul mercato. Vogliamo
aumentare le competenze, motivo per
cui Warrant si sta muovendo anche
verso |'ambito formativo per conto
della clientela non solo per intercetta-
re i contributi previsti dalle normative,
ma anche per sviluppare le competen-

Fiorenzo Bellelli,
amministratore
delegato dell’azienda
nata a Correggio di
Reggio Emilia e che
vanta oltre 500
professionisti e piu di
7mila aziende clienti.
Offre servizi a
sotegho dei progetti
industriali

ze delle persone che ora si mostrano
piu perplesse. Andiamo verso una ve-
ra e propria evoluzione».

Essere digitali e sostenibili & una
scelta o una condizione necessaria?
«E ormai una condizione assolutamen-
te necessaria. Molte aziende industria-
li si indirizzano verso un percorso so-
stenibile, e non di green washing, per
non fare danni all’'ambiente: se voglia-
mo guardare al futuro, come ha sem-
pre fatto Warrant, bisogna gestire i
cambiamenti come attori e non come
spettatori di cid che sta avvenendo. E
anche per questo che abbiamo porta-
to avanti degliaccordi con le principa-
li banche sul territorio italiano in base
al quale individuiamo delle aziende
che noi poi mappiamo e supportiamo
per offrire assistenza tecnologica. La
digitalizzazione del processo produtti-
vo deve essere a 360 gradi, dal mo-
mento in cui un’azienda diventa no-
stro cliente: se prima offrivamo solo
consulenza, ora possiamo entrare for-
temente nell’ambito della digitalizza-
zione in modo diretto. E non & detto
che in futuro non si possa andare ver-
so un‘implementazione di que-
st’areax».
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