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10 anni di N-And: 'azienda
che ha cambiato Il Vending

Visione, passione e innovazione. Tarcisio
Vergani, fonaatore e CEO di N-And, ci
quida nelle sfide che attendono il Vending.
100 professionisti di 11 nazionalita tra
ltalia, Regno Unito e Hong Kong, un
fatturato 2024 di 13,2 milioni di Euro e un
2025 a +26%. La start-up “che ce I'ha fatta”
e 0qqi ai vertici nelle soluzioni embedded e
interfacce uomo-macchina (HMI) avanzate

Con una lunga esperienza nel Ven-
ding e una solida vocazione alla co-
progettazione, N-and Group e dal
2015 al fianco di operatori e OEM
che vogliono innovare in modo effi-
cace, sostenibile e scalabile. L’espe-
rienza maturata in questo settore
ha permesso all’azienda di sviluppa-
re un approccio tecnologico tra-
sversale, capace di adattarsi con
efficacia anche a mercati affini dove
I'interazione uomo-macchina, la con-
nettivita e l'efficienza operativa sono
fattori strategici.

Le soluzioni N-and (hardware em-
bedded, software, interfacce utente,
sistemi di pagamento, app e piatta-
forme digitali) nascono, infatti, per
semplificare e valorizzare ’esperien-
za utente e ridurre il time-to-market.
Nell’'anno in cui N-and compie 10
anni abbiamo intervistato Tarci-
sio Vergani, fondatore e CEO di
questa realta dinamica e in forte
crescita.

Tarcisio, presentati alla fiera
Host dove verra distribuito que-
sto numero di VM...

L’idea di N-and ha iniziato a pren-
dere forma nel 2014, spinta dalla
mia vocazione imprenditoriale e dal
supporto di persone che hanno credu-
to nella mia visione. Da sempre mi
contraddistinguono la propensione
al rischio, la curiosita e la volonta di
assumermi le mie responsabilita.

La passione per la tecnologia é nel

N)-and
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mio DNA: dai primi esperimenti di
programmazione con il Commodo-
re 64 negli anni ’80, fino ai cir-
cuiti elettronici che costruivo da ra-
gazzo in cantina. Elettronica e sof-
tware hanno guidato tutto il mio per-
corso professionale.

Il mio debutto lavorativo é stato in
STMicroelectronics come Automo-
tive Development Engineer: un’espe-
rienza che mi ha insegnato a gestire
progetti complessi e relazioni inter-
nazionali. Poco dopo, osservando
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una macchina Zanussi Venezia
rossa, ¢ nata in me la curiosita per il
Vending: da li sono passato a Bian-
chi, dove ho iniziato come Software
Manager fino a dirigere l'area tecni-
ca di gruppo.

Nel 2009, con la mia famiglia, mi
sono trasferito nel Regno Unito per
entrare in Crane Co, dove ho rico-
perto incarichi di crescente responsa-
bilita fino a diventare Vice President
e General Manager Global Coffee. Ho
acquisito una visione a 360°: strate-
gia, prodotto, vendite, produzione e
P&L. Crane é stata una grande scuo-
la, che mi ha insegnato tanto sulle
best-practice, ma anche sugli errori
da evitare. Soprattutto mi ha tra-
smesso la passione per lapproccio
Lean.

Nonostante i successi, la mia ani-
ma imprenditoriale aveva bisogno di
spazio. Cosi, dopo un periodo di con-
sulenze e lunghi viaggi in Cina alla
ricerca di fornitori, ho deciso di dar
vita a N-and Group (2015). Guar-
dando indietro, sono orgoglioso del
percorso fatto: da una startup auto-
finanziata a un’azienda riconosciuta
in piit mercati, grazie a un team stra-
ordinario che continua a reinventarsi
e a guardare al futuro.

Quali i punti salienti della storia
di N-and?
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E un’azienda specializzata nello
sviluppo e nella produzione di tec-
nologie embedded e interfacce uo-
mo-macchina (HMI) avanzate. Fin
dall’inizio, ha saputo unire un solido
approccio industriale a una mentali-
ta agile, consolidando rapidamente
la propria presenza a livello interna-
zionale.

La strategia di espansione é stata
scandita da tappe decisive: nel 2016
viene avviata N-and Technologies,
con sede ad Hong Kong per presidia-
re l'innovazione nei mercati asiatici e
per gestire i fornitori strategici. Due
anni dopo, nel 2018, nasce N-and
Italia S.r.l., primo polo produttivo
europeo, che nel 2022 diventa un vero
hub industriale grazie a un impor-
tante piano di reshoring. Lo stesso
anno segna due momenti chiave: l'ac-
quisizione della storica RSR S.r.lL.,
eccellenza italiana nell’elettronica
avanzata con 30 anni di esperienza, e
lUavvio della partnership con Venpay
S.p.A., che porta all’integrazione del
ramo d’azienda BITX e di Coffee-
Capp all’interno di N-and Italia.
Oggi N-and ¢ una realta con circa
100 professionisti di 11 nazio-
nalita, distribuiti tra Italia, Regno
Unito e Hong Kong.

Il fatturato 2024 ha raggiunto
13,2 milioni di Euro. I primi sei
mesi del 2025 hanno registrato
una crescita del +26% rispetto
allo stesso periodo dell’anno pre-
cedente, confermando la solidita del
nostro modello di business. Ci aspet-
tiamo che questo trend prosegua, sia
nel settore Vending, sia negli altri
mercati strategici in cul operiamo.

Perché la scelta di questo nome?

Identifica la porta logica NAND, una
delle basi fondamentali dell’elettro-
nica digitale, che ha avuto un ruo-
lo rivoluzionario nello sviluppo dei
computer e dei dispositivi elettronici.
Senza di essa non esisterebbero pc,
smartphone e gran parte della tecno-
logia che diamo per scontata.

Allo stesso modo, N-and vuole esse-
re un abilitatore: un’azienda capace
di sviluppare soluzioni che accompa-
gnano i clienti verso il futuro creando
valore per l'intera filiera.

La scelta di separare la “N” nel logo
non é casual: conferisce un senso di-
stintivo forte, immediatamente ri-
conoscibile e in linea con la nostra
identita tecnologica e la vocazione
allinnovazione.

Quali condizioni hanno favori-
to lidentificazione del Vending
come ambito principale di appli-
cazione delle vostre tecnologie?

Il Vending rappresenta il core bu-
siness del gruppo, con una propo-
sta end-to-end che include sistemi
embedded per OEM, tecnologie
cashless, app proprietarie e so-
luzioni per il ricondizionamento.
1l Vending é da sempre un settore ric-
co di potenzialita, ma manca di solu-
zioni capaci di essere al tempo stes-
so flessibili, connesse ed user centric.
Da qui é nata l'idea di un ecosistema
tecnologico integrato, in cui hardwa-
re, software, interfacce e cloud lavo-
rano in sinergia. Non semplici com-
ponenti, ma soluzioni scalabili e per-
sonalizzabili.

Alla base, c’¢ una visione che va oltre
linnovazione tecnica: creare un am-
biente fatto di persone, idee e tecnolo-
gie in grado di migliorare davvero il
dialogo tra uomo e macchina e gene-
rare valore concreto e duraturo.

Altre aziende si stanno struttu-
rando per essere dei competitor.
Qual ¢ il plus competitivo di N-
and?

Il mercato si sta evolvendo rapida-
mente e la competizione é aumenta-
ta. Ma proprio in questo scenario cre-
diamo che il nostro valore aggiunto
risieda nella capacita di offrire una
visione completa: non forniamo solo
prodotti, ma soluzioni progettate per
generare valore lungo tutta la filiera.
La nostra forza sta in un approccio
trasversale che unisce hardware di
alta qualita, software proprietario,
interfacce utente evolute e piattafor-
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me digitali per la gestione e l'enga-
gement. Il tutto supportato da una
filiera interna, agile e controllata,
che ci consente rapidita, flessibilita e
allineamento alle reali esigenze degli
operatori. Non si tratta di adattare
tecnologie preconfezionate, ma di co-
struire insieme al cliente soluzioni su
misura, pensate per aumentare effi-
cienza e redditivita.

Infine, cio che ci distingue ¢ lo spi-
rito con cui lavoriamo: un mix di
cultura ingegneristica, attenzione al
design, visione internazionale e pro-
fondo rispetto per il Vending, che co-
nosciamo da dentro.

A supporto di questa visione, il
24,5% del fatturato viene reinve-
stito ogni anno in Ricerca e Svi-
luppo, alimentando un proces-
so continuo di innovazione che
si traduce in valore reale per il
cliente.

Il Vending presenta una sfida
enorme: semplificare un processo

“A spalancarci le porte del
Vending e stato lo sviluppo
del monitor N-Touch 15:
una soluzione embedded
avanzata, dotata di

touch capacitivo, design
robusto ed accattivante

e un’interfaccia studiata
per rendere I’'esperienza di
acquisto semplice, fluida e
coinvolgente.”
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Q-and

che ha alle spalle anni di ricerca
e sviluppo. Come ci siete riusciti?

Semplificare cio che é complesso &, da
sempre, uno degli obiettivi pitt ambi-
ziosi per chi si occupa di innovazione.
Nel Vending questo significa trasfor-
mare processi articolati in esperien-
ze intuitive per [utente finale, ga-
rantendo al contempo performance
elevate, sicurezza e integrazione con
i sistemi esistenti. Non é un compi-
to semplice: dietro a un’interfaccia
fluida ci sono anni di ricerca in am-
biti come hardware, software, elet-
tronica, interazione uomo-macchina,
connettivita, normative e molto altro.
Noi ci siamo riusciti grazie a un ap-
proccio multidisciplinare. Ma soprat-
tutto ascoltando il mercato. Il dialo-
go con i clienti é stato decisivo:
comprendere i loro bisogni concreti,
le resistenze e i modelli di business ci

“I mercato cinese e del
Far East ha compiuto
progressi significativi negli
ultimi anni, soprattutto in
termini di affidabilita e
competitivita dei prezzi.
Restano pero aspetti
fondamentali che rendono
un distributore automatico
prodotto in Europa una
scelta strategica piu solida:
il rispetto delle normative,
la stabilita tecnologica, la
protezione e il controllo dei
dati, oltre a un supporto
costante nel tempo”

=
Punto Salute

ha permesso di proporre un’innova-
zione concreta radicata nella realta
operativa di chi utilizza quotidiana-
mente una vending machine.

E vero, il settore ¢ tradizionalmente
prudente e l'adozione di nuove tecno-
logie richiede tempo, fiducia e prove
tangibili. Per questo abbiamo sempre
affiancato alla tecnologia un intenso
lavoro di co-progettazione con il
cliente, trasformando [linnovazione
da rischio percepito a opportunita
concreta, sostenibile e misurabile.

Qual e stato il progetto embed-
ded che vi ha spalancato le porte
del Vending?

Lo sviluppo del monitor N-Touch
15: una soluzione embedded avanza-
ta, dotata di touch capacitivo, design
robusto ed accattivante e un’interfac-
cia studiata per rendere lesperienza
di acquisto semplice, fluida e coin-
volgente. Non si trattava pit solo di
progettare un display, ma di crea-
re un punto di contatto interattivo
tra utente e macchina, ridefinendo
il ruolo della tecnologia all’interno
dell’esperienza vending.

Da quel primo passo é nata una vera
e propria famiglia di prodotti connes-
si, oggi disponibile in formati a listi-
no da 5 a 32 pollici, oltre a soluzioni
personalizzabili per le diverse esigen-
ze applicative.

Il portafoglio si ¢ ampliato inclu-
dendo soluzioni modulari per il
ricondizionamento, app mobi-
li, tecnologie per il pagamento
cashless, piattaforme cloud per
la gestione remota dei dati, sof-
tware proprietari per il design
UX/UI e interfacce personalizza-
te, fino a programmi di promozione e
fidelizzazione perfettamente integra-
ti nel flusso d’uso.

Tutte le soluzioni garantiscono com-
patibilita con gli standard industria-
li e una user experience coerente.

Come siete riusciti a superare la
fase critica di una start-up: tipi-
camente la carenza di capitale, la
difficolta di attrarre investitori,
la concorrenza, la scarsa doman-
da iniziale?

La fase iniziale ha presentato diverse
complessita. Una delle sfide princi-
pali e stata la decisione di creare
un business autosufficiente, sen-
za quindi ricorrere a finanzia-
menti esterni o attrarre investi-
tori. Il piano d’azione pre-startup
e consistito nell’individuazione di
partner che credessero nella mia vi-
sione strategica.

Un elemento distintivo é stato il net-
work costruito nel tempo da chi ha
operato per anni nel settore, creando
relazioni solide con clienti, fornitori
e partner. Questo patrimonio rela-
zionale si ¢ rivelato determinante nel
momento dell’avvio del progetto: non
¢ stato necessario spiegare chi ci fosse
dietro, perché fiducia, visione condi-
visa e credibilita erano gia presenti.
Ne ¢ derivato un supporto concreto,
che ha facilitato le prime collabora-
zioni dando una spinta iniziale deci-
siva.

Nonostante le risorse economiche li-
mitate, la chiarezza degli obiettivi e
la presenza di un team competente
e motivato hanno rappresentato un
vantaggio competitivo. La flessibi-
lita ¢ stata una leva strategica, per-
mettendo di adattare rapidamente
prodotti e approccio alle esigenze del
mercato.

La tecnologia, da sola, non é suf-
ficiente. A fare la differenza é stata
una rete di relazioni autentiche, co-
struite nel tempo, capace di trasfor-
mare un’idea valida in un’impresa
sostenibile.

A tal riguardo, cosa rappresenta
per N-and il fatto di avere il lea-
der di mercato, IVS Group, come
socio di maggioranza?

Un vantaggio strategico significativo
per lo sviluppo di prodotti. Significa
poter contare sull’esperienza di uno
dei principali operatori europei per
validare le nostre soluzioni in scena-
ri reali e altamente sfidanti.

Questa partnership é un accele-
ratore, non un freno: la comple-
mentarita tra il nostro know-how
tecnologico e Uesperienza di IVS come
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gestore crea un circolo virtuoso di in-
novazione. IVS ¢ entrato come inve-
stitore industriale credendo nel per-
corso che stavamo costruendo.
N-and mantiene piena liberta
operativa e continua a lavorare
con un approccio inclusivo verso
tutti i clienti, garantendo neutrali-
ta e massima protezione dei dati a tu-
tela del business e della competitivita
di ciascun partner.

1l mercato lo sta riconoscendo: opera-
tori e produttori hanno compreso che
la forza di N-and risiede nella capa-
cita di coniugare innovazione tecno-
logica e visione strategica del cliente,
arricchita dall’introduzione di servi-
zi a valore aggiunto pensati per gene-
rare nuove fonti di ricavo per gli ope-
ratori. E proprio questa indipenden-
za, unita alla capacita di lavorare in
partnership, che ci rende un soggetto
tecnologico aperto, affidabile e sicu-
ro.

“Il ricondizionamento di
macchine deprezzate non

e una novita introdotta da
N-and: é una pratica che
accompagna il Vending

da sempre. L'arrivo del
Circular Economy Act
europeo rendera il riuso

e la sostenibilita ancora

piu centrali. La nostra
missione non é sostituirci ai
produttori, ma collaborare.
Il ricondizionamento

non é un rivale, ma una
complementarita strategica,
coerente con le politiche
europee e in grado di
generare benefici per
'intero ecosistema”

Come promuovete la vostra

espansione estera?

Fin dai primi anni abbiamo costrui-
to una presenza globale con sedi ope-
rative e partner nel Regno Unito, in
Italia e in Asia. Oggi stiamo conso-
lidando mercati strategici come
Francia, Spagna e Nord Ameri-
ca.

La crescita passa attraverso partner-
ship locali qualificate, una presenza
forte e costante nelle principali fiere
internazionali di settore e una comu-
nicazione multicanale mirata. A que-
sto si aggiunge lo sviluppo di soluzio-
ni studiate per adattarsi a esigenze e
normative specifiche di ogni mercato
senza sacrificare qualita e identita
dei nostri prodotti. L'obiettivo non é
solo esportare tecnologia, ma diffon-
dere il metodo N-and.

Multiculturalita e reshoring: due
facce della stessa medaglia per la
crescita di N-and?

Assolutamente si. La nostra crescita
si basa su un equilibrio tra visione
internazionale e radicamento loca-
le. N-and é animata da una diversi-
ta culturale che arricchisce ogni fase
del processo creativo e progettuale,
alimentando apertura, adattabilita e
capacita di interpretare i bisogni di
mercati globali.

Parallelamente, abbiamo rafforzato
la produzione in Italia, incrementan-
do il controllo sui processi con meto-
dologie Lean, per garantire qualita,
affidabilita e tempi pin rapidi.

Il reshoring é nato con lobietti-
vo di riportare nel nostro Paese
competenze che oggi sono con-
centrate in Cina, permettendoci di
velocizzare le personalizzazioni ri-
chieste dai clienti e di valorizzare cio
che sappiamo fare meglio: coniugare

competenza industriale, sensibilita
progettuale ed eccellenza manifattu-
riera italiana.

Crediamo in un nuovo concet-
to di Made in Italy applicato alla
tecnologia: non solo estetica e design,
ma anche precisione ingegneristica,
sostenibilita, attenzione ai dettagli e
user experience evoluta. Multicultu-
ralita e radici locali sono due leve che
st rafforzano a vicenda. Da questa
sintesi che nasce il modello N-and:
aperto al mondo, ma orgogliosamen-
te ancorato a un’idea di qualita e in-
novazione che parla italiano.

Dal lato della tua conoscenza del
mercato cinese, ritieni che siano
maturate le condizioni perché di-
venti un reale competitor dei fab-
bricanti italiani?

Il mercato cinese e del Far East ha
compiuto progressi significativi negli
ultimi anni, soprattutto in termini di
affidabilita e competitivita dei prez-
zi. Restano pero aspetti fondamentali
che rendono un distributore automa-
tico prodotto in Europa una scelta
strategica piu solida: il rispetto delle
normative, la stabilita tecnologica, la
protezione e il controllo dei dati, oltre
a un supporto costante nel tempo.
Oggi nessun produttore del Far
East ¢ ancora in grado di ga-
rantire pienamente e in modo
continuativo tutti questi elemen-
ti lungo Uintero ciclo di vita del
prodotto. E pero vero che, partner-
ship dirette tra operatori o produttori
europei con fornitori asiatici possono
generare dinamiche competitive, con
potenziali effetti sul mercato nel me-
dio-lungo periodo.

Ritengo che la concorrenza, se leale,
sia un motore positivo: stimola l'in-
novazione, spinge a ripensare lo sta-
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tus quo e accelera l'evoluzione del set-
tore. La responsabilita di tutti noi,
insieme alle associazioni di settore, é
quindi di portare questa competizio-
ne a un livello realmente utile all’in-
tera filiera.

11 2025 non € un anno facile per il
Vending. Quali le tue considera-
zioni sul futuro del mercato?

E vero: il 2025 il Vending si sta rive-
lando un anno complesso, segnato da
rallentamenti nei consumi, dall’au-
mento dei costi delle materie prime e
da dinamiche macroeconomiche an-
cora instabili. Eppure, le fasi di con-
trazione sono anche momenti preziosi
di ridefinizione strategica. E in que-
sti contesti che emergono con mag-
giore chiarezza i bisogni reali: otti-
mizzare, automatizzare, migliorare
Uefficienza e offrire esperienze pii
complete agli utenti.

Noi leggiamo questo scenario
non come una crisi, ma come una
trasformazione. Le tecnologie stan-
no diventando pit accessibili e ver-
satili; le vending machines evolvono
in piattaforme intelligenti, capaci
di dialogare con l'utente, raccogliere
dati e offrire servizi aggiuntivi. La
domanda continua ad esserci, ma as-
sume forme nuove.

In questo contesto, il nostro ruolo e
fornire strumenti concreti per accom-
pagnare questa evoluzione: soluzioni
in grado di supportare gli operatori
nella creazione di nuovi modelli di
business piu flessibili, orientati al
servizio e vicini ai cambiamenti nei
comportamenti di consumo.

Il futuro del Vending sara selet-
tivo, ma ricco di opportunita per
chi sapra innovare, ascoltare e inve-
stire con lungimiranza. Noi vogliamo
essere partner attivi di questo cam-
biamento.

Qualche partnership in vista
come strategia di crescita?

Le partnership strategiche sono per
noi un pilastro fondamentale di cre-
scita. Non si tratta soltanto di colla-
borazioni commerciali, ma di alle-
anze strutturate che uniscono com-
petenze complementari per generare
innovazione concreta. E questo spi-
rito che ci ha guidati, ad esempio,
nell’integrazione delle nostre soluzio-
ni embedded con le tecnologie di pa-
gamento cashless, grazie a collabora-
zioni con player specializzati a livello
internazionale.

Guardando al futuro, lavoriamo a

@-and
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progetti che combinano tecnologia,
valorizzazione dei dati e user expe-
rience, in sinergia con attori del set-
tori del retail automatico, dei paga-
menti digitali e della gestione intel-
ligente delle flotte. Allo stesso tempo,
esploriamo con interesse forme
di co-sviluppo con i nostri clienti,
in un’ottica di progettazione con-
divisa.

1l nostro obiettivo non é crescere da
soli, ma insieme a chi condivide la
nostra visione e il nostro approccio.

Ottimi intenti, ma chi propone
kit di ricondizionamento dei di-
stributori viene visto come il piu
agguerrito “rivale” dei fabbrican-
ti. Verita o falso mito?

11 ricondizionamento di macchine de-
prezzate non é una novita introdotta
da N-and: é una pratica che accom-
pagna il Vending da sempre. Uno dei
piu importanti ricondizionatori al
mondo, ad esempio, & stato fondato
oltre 65 anni fa. In altre parole, con
o senza N-and, il ricondizionamento
continuera a esistere perché fa parte
delle logiche consolidate del mercato.
Oggi, il contesto normativo evolve:
Larrivo del Circular Economy Act eu-
ropeo rendera il riuso e la sostenibili-
ta ancora piu centrali, trasformando
il ricondizionamento da scelta econo-
mica a reale esigenza regolamentare.
Io credo fermamente che la vera
differenza la faranno i servizi a
valore aggiunto. L’hardware, pur
essendo fondamentale e insostituibi-
le nel Vending, diventa l'enabler di
nuove fonti di ricavo per operatori
e produttori. In un mercato volatile
come quello attuale, concentrarsi solo
sul ricondizionamento pud sembrare
centrale, ma é lintegrazione di piat-
taforme, software e servizi a guidare
la crescita sostenibile e l'innovazione.

La nostra missione non é sostitu-
irsi ai produttori, ma collabora-
re: N-and sviluppa tecnologia sia per
il ricondizionamento, sia per diversi
produttori europei ed extra-europei,
creando soluzioni che aumentano
valore e competitivita per tutti. I pro-
duttori che hanno creduto in questa
visione ne stanno gia beneficiando. Il
ricondizionamento non é un rivale,
ma una complementarita strategica,
coerente con le politiche europee e in
grado di generare benefici per l'intero
ecosistema.

Nella vostra pagina web celebra-
tiva del decennale scrivete: “Que-
sto anniversario € per noi un
momento di riflessione, ma, so-
prattutto, un rinnovato invito a
guardare avanti, con la stessa de-
terminazione e visione che han-
no dato il via al nostro cammino

“N-and é il paradigma
perfetto della trasversalita
tecnologica: I'azienda
applica lo stesso know-
how in ambiti diversi,
mantenendo un approccio
modulare che aiuta i
costruttori a innovare in
modo efficace e distintivo.
Stiamo estendendo le
nostre tecnologie a settori
quali Ho.Re.Ca., retail
automatizzato, fitness,
automotive e smart mobility,
medicale, digital signage e
access control”
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nel 2015”. Quale sara ’evoluzione
dell’azienda?

Questo anniversario rappresenta un
traguardo importante e soprattutto
una base solida da cui continuare a
costruire. Guardare avanti significa
consolidare il modello integrato di
progettazione, produzione e innova-
zione dell’azienda, proiettandolo ver-
so nuove opportunita, tecnologiche e
strategiche.

Tra le soluzioni in sviluppo ci
sono Ulintegrazione nativa di
sistemi di pagamento digitali
(EMV, NFC, QR), il riconoscimen-
to facciale, le analitiche visive,
Uadozione di logiche di AI Edge
computing sulle piattaforme em-
bedded, lampliamento dell’in-
frastruttura cloud per una gestio-
ne remota pii avanzata, il controllo
predittivo e lottimizzazione operati-
va.

Particolare attenzione ¢& riservata
all’esperienza utente: interfacce touch
sempre piu performanti e inclusive,
intelligenza artificiale per migliorare
l'engagement e soluzioni a valore ag-
giunto che generano benefici per l'u-
tente e nuovi flussi di ricavo per gli
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operatori. Alcuni esempi sono i siste-
mi di loyalty, i contenuti interattivi,
i palinsesti pubblicitari one-to-one e
le promozioni dinamiche che trasfor-
mano ogni interazione in un’opportu-
nita di relazione tra brand e consu-
matore.

Guardate anche al di fuori della
Distribuzione Automatica?

N-and ¢ il paradigma perfetto della
trasversalita tecnologica: Pazienda
applica lo stesso know-how in
ambiti diversi, mantenendo un
approccio modulare che aiuta i
costruttori a innovare in modo
efficace e distintivo. Stiamo esten-
dendo le nostre tecnologie a settori
quali Ho.Re.Ca., retail automatiz-
zato, fitness, automotive e smart
mobility, medicale, digital signa-
ge e access control, mantenendo
come filo conduttore usabilita, scala-
bilita e interoperabilita.

In ambito OEM, il nostro obiettivo e
offrire piattaforme hardware e sof-
tware flessibili, personalizzabili e
pronte all’integrazione, per supporta-
re i partner nello sviluppo di soluzio-
ni digital-first.

1l futuro si immagina come un ecosi-
stema di dispositivi autonomi, modu-
lari e interconnessi.

E tra 10 anni chi sara, cosa fara e
dove sara N-and?

Immaginiamo N-and come leader
nell’interazione womo-macchina, un
punto di riferimento capace di unire
tecnologia e semplicita, innovazione
e concretezza. Le nostre soluzioni
saranno sempre piu intelligenti e
presenti in mondi che oggi stia-
mo appena iniziando ad esplora-
re.

Vediamo, un’azienda ancora piu in-
ternazionale: radicata in Europa,
in forte crescita in Nord America e
con partnership in Asia. La nostra
identita rimarra intatta: un metodo
umano e una cultura industria-
le fatti di competenza e passione, che
trasformano ogni sfida in innova-
zione. In tutto questo, N-and restera
guidata dalla stessa visione e cu-
riosita che, nel 2015, ci hanno spin-
to a intraprendere questo viaggio: un
percorso fatto di idee, coraggio e della
voglia di immaginare il futuro prima
che diventi realta.



