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U
na soluzione di successo per le 

aziende software che vogliono 

generare ulteriori flussi di cassa è l’u-

so di licenze feature-on-demand. Gra-

zie ad esse i produttori di software, 

o di dispositivi intelligenti, possono 

vendere non più soltanto in modali-

tà tutto incluso, ma con un approc-

cio modulare e anche con canoni di 

abbonamento e opzioni a consumo. 

Nell’industria, la maggior parte del-

le caratteristiche e delle funzionali-

tà dell’hardware è determinata dal 

software, la cui soglia d’ingresso, 

soprattutto in mercati molto com-

petitivi, deve essere abbassata dai 

produttori per attirare più clienti. Ed 

è qui che la modularità può essere 

la risposta.

IL CLIENTE SCEGLIE

COSA UTILIZZARE

La sfida è di definire i moduli software 

per creare un reale valore aggiunto. 

Può trattarsi di upgrade orizzontali o 

di funzioni interessanti per specifici 
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▲ Vendere un salame intero o a fette? 
Nel secondo caso si amplia il numero 

dei clienti e si aumenta il business.
La stessa cosa si può fare con il 
software grazie alla CodeMeter 

Protection Suite di Wibu-Systems.
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PIÙ BUSINESS
CON I MODULI 
SOFTWARE
Consentire diversi gradi di utilizzo del software 
installato su un hardware industriale apre la 
strada a un nuovo scenario 4.0 che consente al 
produttore di incrementare i servizi e all’utente 
di pagare solo per ciò che gli serve veramente. 
CodeMeter Protection Suite di Wibu-Systems 
rende il tutto un gioco da ragazzi.
DI GIOVANNI INVERNIZZI

gruppi di utenti o mercati. Oppure 

di analisi del comportamento degli 

utenti in fase aftermarket, per in-

dividuare nuovi bisogni. Dal punto 

di vista meramente commerciale, 

l’hardware viene venduto con l’inte-
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 Il software può 
essere installato sulla 
macchina in versione 
completa, ma anche 
essere utilizzato 
a moduli grazie 
all’introduzione
di un sistema di 
codici e di licenze.
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