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Nella logica della servitizzazione, la necessità di riconfigurare la strategia competitiva, in-
dipendentemente dal ruolo ricoperto nella service chain, emerge come naturale conse-
guenza per mantenere e migliorare la propria posizione di leadership. Peraltro, persegui-
re una strategia fondata sui servizi richiede significativi cambiamenti nell’approccio e nel-
le logiche organizzative e manageriali, ma anche nuove competenze e capacità, nonché un
nuovo orientamento culturale. Si tratta di un cambiamento che, se opportunamente at-
tuato, può comportare risultati economico-finanziari di tutto interesse. Viceversa, se mal
intrapreso, può provocare conseguenze negative anche molto critiche. 
Sulla base di queste premesse, questo testo propone una lettura del fenomeno della servi-
tizzazione nel comparto HCV, attraverso esempi pratici e il contributo di rilevanti esperti
e operatori del settore. Adottando il punto di vista dei clienti, dei costruttori e delle reti di
assistenza, il testo analizza gli elementi chiave di un modello di business servizio-centrico
vincente, evidenziando l’importanza di conciliare la propria strategia con le esigenze del
mercato, rendendo l’offerta coerente con i bisogni dei clienti e dotandosi di adeguate ca-
pacità imprenditoriali, manageriali e professionali. Il testo riporta, inoltre, alcune impor-
tanti considerazioni sulle opportunità e minacce della servitizzazione del futuro e sulle prin-
cipali sfide alle quali le aziende del settore HCV saranno chiamate a rispondere, per man-
tenere la propria posizione di leadership e affrontare le difficoltà derivanti da un’innova-
zione tecnologica sempre più spinta e da bisogni di un mercato sempre più esigente e com-
plesso.
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