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1.
Introduzione

1.1. Scopo del documento

Nel presente documento sono riportate alcune considerazioni preliminari sulla possibile valorizzazione dei risultati di ricerca ottenuti da questa linea di attività.

Le considerazioni riportate in questo documento vanno considerate spunti a partire dai quali sviluppare le linee guida per una valorizzazione dei risultati della ricerca; possibili destinatari del piano sono potenziali partner di  Tecnopolis che, sulla base di un approfondimento degli elementi riportati, possano trovare sollecitazioni per condividere con Tecnopolis gli impegni necessari a industrializzare e commercializzazione i prodotti derivabili dal prototipo disponibile come  risultato della ricerca.

Nella redazione di questo documento si è tenuto conto dei risultati ottenuti nelle precedenti fasi progettuali e riportati nei documenti elencati nella successiva sezione 1.3.

1.2. Definizioni, acronimi e abbreviazioni

N.A.

1.3. Documenti di riferimento

(a) Allegato A al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.1. - Descrizione dei Processi Produttivi e dei Bisogni di Automazione

(b) Allegato C al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.1. - Requisiti Utente

(c) Allegato D al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.1. - Specifiche Funzionali ed Architetturali del Prototipo per la Caratterizzazione ed Identificazione delle Pelli

(d) Allegato E al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.1. - Specifiche Funzionali ed Architetturali del Prototipo per la Gestione delle Dime

(e) Allegato A al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.2. - Videocassetta Dimostrativa delle Funzionalità del Prototipo di Caratterizzazione ed Identificazione delle Pelli

(f) Allegato B al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.2. - Manuale d’Uso del Software di Caratterizzazione ed Identificazione delle Pelli

(g) Allegato C al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.2. - Rapporto di Qualificazione del Prototipo di Caratterizzazione ed Identificazione delle Pelli

(h) Allegato E al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.2. - Localizzazione dei Difetti Superficiali dei Manti di Pelle mediante Tecniche di Correlazione della Tessitura

(i) Allegato A al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.3. - Videocassetta Dimostrativa delle Funzionalità del Prototipo di Acquisizione delle Dime

(j) Allegato B al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.3. - Manuale d’Uso del Software di Acquisizione delle Dime

(k) Allegato C al Rapporto Tecnico della Fase 1.1.3. - Rapporto di Qualificazione del Prototipo di Acquisizione delle Dime

(l) Raccolta delle Pelli Caratteristiche della Salotti Calia SpA

(m) Raccolta in Formato Elettronico delle Dime Rappresentative di Salotti Calia SpA

(n) Raccolta delle Dime Caratteristiche in Plastica di Salotti Calia SpA

2. Descrizione del Prodotto Offerto

2.1. Finalità e Bisogni Soddisfatti dai Prototipi

La pelle naturale è oggigiorno utilizzata per la fabbricazione di una grande quantità di prodotti quali mobili imbottiti, scarpe e capi d'abbigliamento, con un processo manifatturiero di tipo artigianale caratterizzato da elevata incidenza della manodopera, fortemente specializzata, sul costo finale del manufatto. Le principali difficoltà nell'automazione di questo processo derivano dalle caratteristiche del materiale utilizzato: le pelli naturali, infatti, sono difficili da maneggiare per via della loro flessibilità, della loro forma irregolare e per la disomogeneità della superficie. L'alto costo delle pelli impone, d'altronde, di ridurre al minimo gli sprechi di materiale e quindi di utilizzare al meglio anche le zone che presentano difetti superficiali.

Il processo produttivo tradizionale adottato dalle aziende che producono manufatti in pelle inizia con la realizzazione di un primo prototipo. A questo scopo, dopo che lo stilista ha creato e disegnato il nuovo modello (divano, borsa, scarpa, capo d'abbigliamento, accessorio,...), l'esperto della Sala Prototipi realizza un campione dell'oggetto da produrre. Nel caso di un divano, ad esempio, la pelle viene adagiata su una scocca in legno rivestita con un’imbottitura provvisoria. Una volta raggiunto un risultato funzionalmente ed esteticamente soddisfacente, il prototipo viene smontato, ricavando così le sagome (dime) del modello base, con un approccio che possiamo assimilare al reverse engineering.

La dima è la riproduzione nel piano di un particolare elemento tridimensionale del prodotto e può essere realizzata in materiale diverso: carta, plastica, masonite. Il colore può essere vario (bianco, marrone, salmone.. ), ma mai nero, lucido o trasparente.

La produzione di serie si realizza secondo un processo che può essere così schematizzato:

Misurazione e Controllo Qualità: una volta definito l'ordine di produzione, l'addetto seleziona le pelli disponibili in magazzino, scegliendo quelle più idonee alla lavorazione, per livello di qualità, spessore e colore.

Taglio:
compito del tagliatore è l’ottimizzazione dell'utilizzo della pelle minimizzando gli sfridi. A questo scopo effettua il piazzamento delle forme da tagliare (dime) sulla pelle adagiata su di un apposito tavolo, rispettando i vincoli imposti dalla presenza di difetti presenti sulla pelle e dalle zone di qualità specificate su ciascuna dima.

Terminato il piazzamento (nesting) delle dime, operazione questa che può richiedere anche più tentativi per ottenere la soluzione ottimale che comporti il minor sfrido e il migliore piazzamento, l’operatore procede con l’operazione di taglio. I pezzi tagliati vengono poi raggruppati in pacchetti che corrispondono a parti diverse del prodotto finale (ad es. un cuscino o un bracciolo) ed etichettati di conseguenza.

Nel caso dell'industria di mobili imbottiti, il numero di dime necessario per realizzare una seduta varia tra 20 e 40. Tenendo conto che ciascuna dima può essere utilizzata per tagliare più pezzi (ad es. usando il dritto e il rovescio della dima), una seduta può essere composta da 30 a 60 pezzi.

Cucitura e Assemblaggio: i pacchetti di pelle tagliata vengono trasferiti al reparto cucitura dove vengono cuciti per realizzare i diversi componenti del prodotto finale (ad es. i cuscini e il rivestimento della scocca). L'assemblaggio finale del manufatto conclude il processo di produzione.

Da quanto esposto in precedenza, si deduce che sono varie e molteplici le variabili da cui dipendono sia la qualità del prodotto finito che il suo costo. La lavorazione è fortemente dipendente dal fattore umano e risente grandemente della professionalità e dell’esperienza degli operatori. Il bisogno di soluzioni automatiche, che possano da una parte ridurre gli sfridi della pelle e diminuire il tempo di ciclo complessivo e dall'altra assicurare la ripetitività e l'uniformità dei prodotti, migliorandone la qualità, è chiaramente percepito dalle aziende che operano nel settore dei manufatti in pelle.

Mentre per quanto riguarda la misurazione delle pelli e il taglio vero e proprio si sono rese disponibili sul mercato soluzioni automatiche, nessuna soluzione industriale per la gestione delle dime, per il riconoscimento e la classificazione automatica dei difetti della pelle e per il nesting automatico è oggi disponibile.

Quella dell'analisi della difettosità delle pelli e del nesting sono le fasi della lavorazione che più sensibilmente dipendono dall'esperienza e dalla performance momentanea dell'operatore e che meno di tutte garantiscono l’uniformità dei risultati. Sono altresì task tipicamente non deterministici, cui sono associati criteri e metriche soggettivi, fortemente legati all’esperienza lavorativa dell'operatore specializzato.

L’azienda che decida di dotarsi di un sistema di taglio automatico deve necessariamente affrontare il problema di convertire sia i manti di pelle da utilizzare che il parco dime fisiche esistente in un formato elettronico. Questa conversione non consiste nella banale acquisizione dei contorni con uno scanner o un digitizer, ma richiede per la pelle la localizzazione e classificazione delle zone di qualità superficiale dei manti mentre per le dime richiede il riconoscimento di segni e simboli e la gestione di parametri qualitativi.

Per colmare tale lacuna sono stati sviluppati due prototipi hardware/software per la gestione automatica dei processi di

· Caratterizzazione ed identificazione delle pelli - in grado di acquisire l'immagine del manto di pelle ed estrarre da questa oltre alle informazioni sulla sua geometria anche tutte le informazioni inerenti la qualità e le caratteristiche della sua superficie;

· Gestione delle dime - in grado di creare e gestire un data base di dime elettroniche;

con lo scopo di minimizzare lo sfrido e i tempi di produzione, ottimizzare l’impiego di manodopera e standardizzare la qualità per la produzione di manufatti in pelle nell’industria del mobile imbottito.

I prototipi dei due sottosistemi sviluppati (Gestione delle Dime Elettroniche e Caratterizzazione ed Identificazione delle Pelli) anche se logicamente e funzionalmente distinti, sono stati sviluppati perseguendo la logica dell’integrazione in un unico sistema, infatti;

· utilizzano lo stesso il sistema di acquisizione,

· utilizzano lo stesso ambiente hardware e software per l’analisi delle immagini,

· adottano modalità analoghe di interazione ed interfacciamento.

2.2. Principali Funzionalità e Caratteristiche dei Prototipi

2.2.1. Sottosistema per la Gestione delle Dime

Per gestione delle dime s’intende l’acquisizione elettronica, l'elaborazione e la memorizzazione in una base di dati delle dime stesse.

Il sottosistema è in grado di acquisire l'immagine della dime ed estrarre da questa oltre alle informazioni sulla sua geometria anche tutte le specifiche di lavorazione (zone di qualità, tacche di cucitura, segni, tagli, ecc.) a corredo della dima che, con opportuna codifica, sono riportate sulla sua superficie.

Il sottosistema permette anche la visualizzazione dell'immagine della dima acquisita e dei profili estratti, e permette all'operatore di editare, correggere e modificare i contorni della dima elettronica e delle informazioni ad essa associate.

Il sistema di acquisizione automatica delle dime è basato sulla tecnologia dell’analisi di immagini ed è in grado di elaborare più dime contemporaneamente ed è stata sviluppata in ambiente Visilog 5.1 per Windows NT.

Le informazioni vettoriali sono restituite su file in formato DXF. Tali file possono, quindi, essere editati in qualunque ambiente CAD, nel nostro caso AutoCAD, integrati con altre informazioni tecniche ed infine memorizzati in un data base di gestione delle dime elettroniche.

Le dime elettroniche possono quindi essere utilizzate in successive fasi di editing grafico e trasformazione anche finalizzate alla generazione di nuovi modelli a partire da modelli preesistenti, di produzione di nuove dime fisiche che sostituiscano dime logorate dall’impiego nei normali processi produttivi dei salottifici ed infine in eventuali operazioni di nesting (manuale e/o automatico) e di taglio automatico.
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Le modalità di elaborazione sono, a scelta, completamente automatiche o manuali, con impostazioni interattive che comunque riducono al minimo l’interazione uomo-macchina durante le fasi di analisi e trasformazione.

Il sistema è in grado di estrarre le informazioni grafiche di tutte le dime presenti contemporaneamente sul Tavolo di Acquisizione ed acquisite dal Sistema di Visione.

Le principali funzionalità del sistema, suscettibili di ulteriore personalizzazione, sono:

· Trattamento di dime per modelli in pelle o tessuto

· Tracciamento del contorno dima con precisione fino a 0.5 mm

· Riconoscimento automatico e tracciamento di tacche

· Area utile per l’acquisizione max cm 190x170

· Elaborazione contemporanea di più dime

· Riconoscimento e tracciamento di zone di qualità

· Generazione di file DXF (formato AUTOCAD) e ANSI AAMA-292

· Riconoscimento automatico e tracciamento di segni, tagli, ed altre indicazioni

· Smoothing discretizzabile

· Utilizzo di device di acquisizione bianconero o colore fino a 7520x6000 pixel

· Riconoscimento automatico di testi prestampati e simboli

· Personalizzazione del sistema in base alle esigenze di prototipisti e staff tecnico

· Sistema di sviluppo che consente personalizzazioni da parte dell’utente

2.2.2. Sottosistema per la Caratterizzazione e Identificazione Pelli

La caratterizzazione ed identificazione delle pelli è ottenuta mediante l’acquisizione delle immagini dei manti di pelle e l’estrazione da queste delle informazioni sulla loro geometria oltre che di tutte le informazioni inerenti la qualità superficiale degli stessi.

Il sistema visualizza l'immagine acquisita della pelle ed i profili estratti.

Il sistema per la caratterizzazione ed identificazione dei manti di pelle è basato sulla tecnologia dell’analisi di immagini in ambiente Visilog 5.1 per Windows NT.
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Il sistema consente la classificazione dei manti di pelle mediante l’identificazione di elementi distintivi come la geometria dei manti di pelle (calcolando il fattore di forma, il contorno e l’area), la localizzazione di eventuali difetti presenti sulla sua superficie e la definizione delle zone di qualità vettorizzandone il perimetro.

Una volta posizionata la pelle sul piano di acquisizione, le diverse zone di qualità sono definite dal contorno tracciato sul manto con un pennarello e dall’apposizione di regoli di diverse dimensioni a seconda della tipologia di difetto riscontrata dall’operatore.

I contorni del manto di pelle e delle zone di qualità localizzate sulla superficie del manto di pelle ed i parametri geometrici, una volta estratti, sono passati, in formato DXF, ad un qualunque ambiente CAD, nel nostro caso AutoCAD, dove possono essere sottoposti ad ulteriori operazioni di editing testuale e grafico-pittorico ed essere integrati con altre informazioni tecniche per poter successivamente essere utilizzate in azioni di nesting e taglio (manuale e/o automatico).

L'applicazione è in grado di analizzare sia pelli chiare posizionate si fondo scuro che pelli scure posizionate su fondo chiaro.

Le funzionalità assicurate dal prototipo sono:
· acquisizione di immagini raster di manti di pelle;

· estrazione, in formato vettoriale, dei contorni della pelle e calcolo dei parametri di forma caratteristici (dimensione, posizione, contorno e forma della pelle stessa, numero delle zone di qualità presenti ed estensione dell’area più grande e più piccola);
· acquisizione, in formato vettoriale, dei contorni dei difetti marcati con pennarello e classificazione degli stessi mediante riconoscimento di opportuna simbologia;

· editazione dei dati vettoriali e conversione, in formato DXF, delle entità acquisite per la successiva elaborazione in ambiente cad.

Il sistema per la classificazione delle pelli è integrato con il sistema per l’acquisizione e vettorizzazione delle dime ed è in grado di assicurare rapidi tempi di calcolo e la necessaria precisione nei processi di vettorizzazione.

L’utilizzo integrato dei due sistemi, attraverso un’idonea interfaccia grafica, consente di effettuare a video le operazioni di nesting da parte di un operatore, migliorando così notevolmente la condizioni di lavoro non dovendo più quest’ultimo posizionare manualmente la dima sulla pelle.

L’operazione di piazzamento può essere assistita utilizzando tecniche automatiche di nesting in grado di fornire se non il miglior piazzamento possibile delle dime per quella pelle almeno una prima soluzione accettabile, lasciando all’operatore la facoltà di migliorarla sulla base della sua esperienza professionale.

2.3. Validazione rispetto al Mercato dei Prototipi

Al fine di valutare il livello di accettabilità da parte del mercato, si è anche proceduto ad una verifica puntigliosa di tutte le caratteristiche funzionali e delle ipotesi di evoluzione dei prototipi mediante incontri singoli organizzati da Tecnopolis con differenti attori di mercato tra i più rappresentativi sia per il ruolo che svolgono sia per la dimensione.

Sono quindi state organizzate sedute dimostrative con:

sviluppatore di tecnologia,
al fine di verificare sia l’originalità delle soluzioni tecnologiche proposte dai singoli prototipi, sia la loro complementarietà ed integrabilità con l’offerta commerciale attualmente disponibile;

società di ingegneria,
al fine di verificare l’interesse verso lo sviluppo di prodotti commerciali a partire dallo studio di fattibilità condotto con lo sviluppo dei prototipi;

utenti finali,
tre salottifici tra i più grandi nell’area appulo-lucana, al fine di verificare se i prototipi sviluppati e le loro funzionalità costituiscono risposte accettabili ad una specifica domanda di automazione espressa dagli utilizzatori finali della tecnologia.

A valle di ciascun incontro e stata compilata una scheda di valutazione sintetica dei prototipi illustrati. Le schede sono raccolte nell’Appendice – Schede di Valutazione delle Caratteristiche dei Prototipi a questo Allegato A.

2.4. Evoluzioni Possibili dei Prototipi

Risulta evidente che perché un prototipo di ricerca si trasformi in un prodotto commercializzabile è necessario che lo stesso subisca trasformazioni anche profonde sia in termini architetturali che funzionali. Risulta anche sufficientemente evidente che, di norma, a valle di queste attività il prodotto commercilaizzato poco ha in comune con il prototipo, che quindi risulta essere sono uno studio sulla fattibilità tecnica di realizzazione del prodotto e di validazionwe dell’approccio metodologico seguito.

Alla luce di queste considerazioni e sulla scorta dell’esperienza maturata nello sviluppo e sperimentazione dei prototipi nonché dell’interazione avuta con i diversi opinion leader di mercato è risultata evidente la necessità di intervenire sui prototipi sia migliorando alcuni aspetti più squisitamente tecnici che curandone la diffusione promozionale e gli aspetti di comunicazione e pubblicitari.

In dettaglio:

Attività Tecniche

1. Stabilizzazione dell’assetto geometrico ed ottico del sistema di acquisizione

2. Dimesionamento ottimale (requisiti/costo) dell’architettura hw/sw di base per il prototipo

3. Gestione delle Dime

· sviluppo applicazione per Dime che presentano più zone di qualità e con il riconoscimento di tacche ed anse profonde

· procedura di installazione dell’applicazione

· documento di architettura dell’applicazione

4. Caratterizzazione delle Pelli

· parametrizzazione dell’applicazione rispetto al fattore di erosione del bordo del manto

· caratterizzazione geometrica dell’applicazione (misure espresse in sistema metrico, spessore min del pennarello, distanza max dal bordo del manto per le zone di qualità che toccano il bordo)

· procedura di installazione dell’applicazione

· documento di architettura dell’applicazione

5. Sviluppo di Sistema integrato di Gestione Dime & Pelli e definizione di funzionalità aggiuntive da implementare

6. Sviluppo interfaccia di integrazione del data-base delle dime con il data-base delle pelli per lo sviluppo del Sistema per il Nesting Manuale a Video

7. Sviluppo modulo di interfacciamento standard a sistemi di taglio (ANSI AAMA-292)

8. Sviluppo interfaccia verso Sistema preesistenti di Gestione della Produzione

9. Sviluppo ex-novo Sistema di Gestione della Produzione

10. Valutazione della possibilità di implemetazione di algoritmi di nesting automatico anche non sofisticati

Marketing

1. Dimostrazioni delle funzionalità dei due prototipi a tutti i salottifici del distretto appulo-lucano

2. Dimostrazioni delle funzionalità dei prototipi a utenti appartenenti a settori di mercato diversi dal mobile imbottito per valutare la loro utilizzabilità in contesti diversi ma con problemi analoghi di gestione di dime

3. Individuazione di un programma di finanziamento

· per il sostegno alla costituzione di una nuova azienda interessata alla ingegnerizzazione e commercializzazione di un prodotto derivato dal Prototipo di Gestione delle Dime

· per l’adozione di tecnologia da parte di utenti finali, finalizzata all’innovazione del processo produttivo in un salottificio interessato all’acquisizione del sistema per la gestione automatica delle dime

· per la costituzione di un consorzio, nell’ambito del V° Programma Quadro dell’Unione Europea, per lo sviluppo ed ingegnerizzazione di un sistema integrato di gestione di un data base di dime e pelli elettroniche con funzionalità di nesting

3. Descrizione del Mercato

3.1. Dimensione del Mercato

I potenziali utilizzatori del Software per la Gestione Automatica del Taglio delle Pelli sono le aziende operanti nel settore del mobile imbottito. In base ad uno studio statistico risulta che in Puglia e Basilicata operano in questo settore merceologico 651 imprese di cui circa il 95% in Puglia.

Tale numero include sia le imprese di grandi dimensioni, ormai leader sul mercato internazionale ed ora anche nazionale, sia le piccole e medie imprese operanti spesso come subfornitrici delle più grandi.
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Un’analisi più dettagliata, con una suddivisione per provincia, conduce ai seguenti risultati:
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E’ da sottolineare che i divanifici lucani producono, da soli, circa il 2,5% della produzione nazionale.

Nella realtà meridionale caratterizzata dalla prevalenza delle imprese di piccole e medie dimensioni, solo il 5% circa dei divanifici presenti nella zona analizzata sono definibili grandi avendo un fatturato annuo superiore ai 20 miliardi.
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Segue un elenco delle imprese pugliesi e lucane più note, distinte per classe di fatturato:

FATTURATO: OLTRE 100 MILIARDI

NOME
SEDE
CLASSE ADDETTI
CLASSE CLIENTI
NOTE

SOFT LINE S.p.A.
Modugno
51- 100
> 151


INDUSTRIE NATUZZI S.p.A.
Santeramo in Colle
>1000

(3465 addetti)
3000 – 5000

(3500 clienti)
Produce più di 430 modelli in più di 300 differenti pellami e tessuti. Esporta circa il 92% della produzione servendo 3500 clienti in 140 paesi. In Italia, Grecia, Spagna, Portogallo e Venezuela vende attraverso gli 87 affiliati della rete in franchising “Divani & Divani”

NICOLETTI S.p.A.
Matera
251 - 500
1000 - 3000
Esporta circa l’80%

DIVANI E POLTRONE ITALIA S.r.l.
Santeramo in Colle
101 - 250
1 - 50


SOFT COVER ITALIA S.r.l.
Santeramo in Colle
251 - 500
1 - 50


FATTURATO: 10 E 50 MILIARDI

NOME
SEDE
CLASSE ADDETTI
CLASSE CLIENTI
NOTE

SPAGNESI INTERNATIONAL S.r.l.
Santeramo in Colle
51 - 100
1 - 50


CALIA SALOTTI S.p.A.
Matera
251 - 500
1000 - 3000
Esporta circa il 70%

ITALDESIGN S.p.A.
Bitonto
101 - 250
501 - 1000


GRUPPO INDUSTRIALE MUSA S.p.A.
Altamura
-
151 - 500


GRUPPO INDUSTRIALE PIQUATTRO
Matera
26 - 50
51 - 150


FATTURATO: FRA 5 E 10 MILIARDI

NOME
SEDE
CLASSE ADDETTI
CLASSE CLIENTI
NOTE

CREAZIONI LL S.p.A.
Santeramo in Colle
101 - 250
1 - 50


MECFLEX S.r.l.
Melissano
51 - 100
1000 - 3000
Produce anche materassi, somiere, letti tessili

CONTEMPO S.r.l.
Altamura
51 - 100
-


SOFA ART ITALIA S.r.l.
Matera
51 - 100
51 - 150
Esporta circa il 50%

FLOCK S.r.l.
Altamura
26 - 50
501 - 1000
Produce anche materassi e reti

DLS S.r.l.
Santeramo in Colle
101 - 250
1 - 50


FATTURATO: FINO A 5 MILIARDI

NOME
SEDE
CLASSE ADDETTI
CLASSE CLIENTI
NOTE

TRE D GRUPPO INDUSTRIALE
Bari
1 - 25
1 – 50


GHIROFLEX S.r.l.
Fasano
1 - 25
151 – 500
Esporta circa il 10%

Produce anche materassi, complementi d’arredamento

NEW STAR S.r.l.
Palo del Colle
1 - 25
151 – 500


Vale la pena sottolineare il fatto che tra i primi 50 produttori italiani, ben 8 sono insediati nell’area considerata Puglia-Basilicata.
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Il “triangolo del salotto”, localizzato nell’area compresa fra i comuni di Matera, Santeramo e Altamura, costituisce in Italia la realtà produttiva più importante per la produzione di imbottiti in pelle (con più di 7000 addetti e 2500 miliardi circa di fatturato che rappresentano più del 60% della produzione totale nazionale).

Nel 1998 il distretto era composto da 233 imprese di cui 33 localizzate nell’area lucana e 200 nell’area di Altamura–Santeramo.

La fortuna del “distretto del salotto” sta nell’aver individuato i giusti canali di sbocco, per imporre un prodotto di massa ma altamente differenziato, su un mercato dinamico che poteva via via assorbire volumi sempre crescenti di produzione come quello degli USA, dove è stato relativamente facile collocare divani in pelle “made in Italy” in nuances assai gradevoli come quelle prodotte dai salottifici leader più dinamici: Natuzzi, Nicoletti, Calia, Felp, Italdesign…

Il distretto del salotto murgiano si è sviluppato in un’ottica di crescita export–lead, ed in ciò si differenzia strutturalmente dai distretti italiani del mobile sorti negli anni ’60 (Brianza) e ’70 (Forlì, Quarrata, Bassano, Bovolone) che avevano come riferimento la domanda interna e che si dimensionavano su una tipologia di azienda industriale medio–piccola

Nel 1997, il distretto occupava complessivamente 7820 addetti di cui 2042 unità in provincia di Matera e 5778 unità in provincia di Bari.
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In termini relativi il peso delle imprese con oltre 100 addetti sull’occupazione è maggiore nella provincia di Matera (70,2%) rispetto a quello di Bari (48%). E’ da evidenziare, comunque, che il peso in termini d’occupazione delle imprese che ricadono nella classe d’addetti 16 – 99 è molto rilevante (Matera 25,4% - Bari 46,9%).

IMPRESE PER CLASSI DI ADDETTI nel Distretto del Salotto (Fonte IRES)
Classe Dipendenti
Prov. Matera
Prov. Bari
Totale

1 – 3
9
81
90

4 – 15
79
551
630

16 - 99
519
2433
2952

100 - OLTRE
1435
2713
4148

TOTALE
2042
5778
7820

3.2. Trend di Sviluppo per il Mercato del Mobile Imbottito

L'Italia è al primo posto nel mondo per questa produzione con una quota di esportazione pari a 3 mila miliardi. I dati del 1996 hanno mostrato un generale rallentamento del settore del mobile in Italia, che si sostanzia in un calo della produzione pari allo 0,8%, calo principalmente legato alla contrazione della domanda interna e ad un appannamento di alcuni importanti mercati europei, Germania in testa. Un andamento simile è stato registrato, seppure in misura lievemente più contenuta      (-0,6%), nel 1997, mentre un miglioramento del settore si è verificato nel 1998, soprattutto grazie ad un aumento della domanda estera.

All'interno del settore del mobile si registra tuttavia una differenziazione dell'andamento dei diversi comparti produttivi, che vede il mobile imbottito registrare una maggiore tenuta, con un tasso di sviluppo della produzione mediato sul periodo 1990-96 del 3,3%, un fatturato 1995 superiore ai 2500 milioni di ECU, un tasso di sviluppo delle esportazioni nel periodo 1990-95 del 10,2% e un valore delle esportazioni 1995 di circa 1700 milioni di ECU.

Il 1998 è stato caratterizzato da un incremento della domanda interna di divani e poltrone pari a circa il 3,5% (rispetto al 97) e nel 1999 si prevede un ulteriore incremento pari a circa il 2% (rispetto al 98).

L’Italia è prima nel mondo per l’esportazione specialmente verso i mercati a sviluppo sostenuto come USA, Asia, Est Europeo (Slovenia, Croazia, Polonia, Russia), America Latina.

A causa di ciò l’incidenza dell’export sulla produzione nazionale è passata dal 30% negli anni 80 a circa il 60% nel 98, con un saldo commerciale attivo di oltre 15mila miliardi di £.

Le previsioni per il ’99 si confermano favorevoli ed è prevista un’ulteriore accelerazione dell’export.

Spicca in questo quadro la performance del giovane polo dell'imbottito di Bari e Matera che risulta avere il primato italiano della maggiore dinamica di crescita: +84% (fonte SOLE24ORE - Luglio 97). Il cosiddetto Triangolo della Murgia (Santeramo, Altamura, Matera) presenta aziende che nel settore mobile imbottito rappresentano un modello di sviluppo industriale. Un distretto, quello di BARI-MATERA costruito su un sistema di piccole e grandi imprese (tra i primi 50 produttori italiani, 8 sono insediati nell'area) che danno lavoro a 4 mila addetti con un fatturato 95 di 1200 miliardi pari al 22% della media nazionale. 

Da sottolineare che:

· la percentuale di export media del distretto è intorno all'80% con punte oltre il 90% verso mercati extraeuropei;

· il trend di crescita dell'area vede complessivamente una previsione di 4 mila miliardi di fatturato con 10 mila addetti per l'anno 2000.

Le tabelle che seguono illustrano l'importanza, nel sistema Italia del settore mobile.

Andamento Produzione. Variazioni annue percentuali a prezzi costanti (Fonte: CSIL)

1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
var. media annua 1990-96

Germania
4,2
1,9
0,8
-1,0
-1,5
-2,1
0,0
0,3

Francia
4,0
-0,7
-5,4
-1,0
0,0
2,0
-2,0
-0,4

Italia
0,8
1,4
-2,5
8,0
3,0
8,4
4,0
3,3

Regno Unito
3,4
-8,0
1,0
4,0
0,5
1,1
2,5
0,6

totale 4 paesi
2,8
-0,1
-1,1
3,0
0,6
2,8
1,7
1,4

Andamento Consumo Interno. Variazioni annue percentuali a prezzi costanti (Fonte: CSIL)

1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
var. media annua 1990-96

Germania
7,7
13,0
1,4
-1,0
0,0
-1,0
1,5
3,1

Francia
4,3
-7,0
-9,0
-4,0
0,0
0,5
-1,0
-2,3

Italia
2,0
1,6
-5,0
-4,0
0,0
0,9
1,5
-0,4

Regno Unito
2,3
-7,0
0,9
2,0
4,0
1,1
2,5
0,8

Totale 4 paesi
4,4
3,3
-1,9
-1,6
0,7
0,0
1,2
0,9

Andamento Prezzi. Variazioni annue percentuali (Fonte: CSIL)

1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
var. media annua 1990-96

Germania
4,8
5,0
5,3
3,3
2,0
2,0
1,7
3,4

Francia
4,5
3,5
3,1
2,8
1,5
3,5
2,5
3,1

Italia
5,8
5,6
6,1
5,0
4,0
5,1
5,6
5,3

Regno Unito
6,4
2,5
3,0
3,0
2,0
2,9
2,7
3,2

totale 4 paesi
5,4
4,6
4,4
3,5
2,4
3,4
3,1
3,8

Andamento Esportazioni. Variazioni annue percentuali a prezzi e tassi correnti

(Fonte: elaborazioni CSIL su dati Eurostat)

1990
1991
1992
1993
1994
1995
var. media annua 1990-95

Germania
2,2
2,0
-8,1
-11,9
-1,8
-3,1
-3,5

Francia
15,1
12,0
-0,7
-13,4
-0,9
3,2
2,6

Italia
3,9
7,0
2,5
25,0
5,1
17,8
10,2

Regno Unito
23,0
3,0
7,3
71,4
22,8
1,7
21,5

totale 4 paesi
4,7
5,7
-0,9
11,6
3,7
11,5
6,0

Andamento Importazioni. Variazioni annue percentuali a prezzi e tassi correnti

(Fonte: elaborazioni CSIL su dati Eurostat)

1990
1991
1992
1993
1994
1995
var. media annua 1990-95

Germania
16,7
38,0
11,1
-9,9
10,2
2,0
11,4

Francia
10,3
-8,0
-13,5
-15,9
1,2
-0,5
-4,4

Italia
0,8
5,0
-9,1
12,6
-13,9
-2,7
-1,2

Regno Unito
-1,6
3,0
3,7
0,6
13,3
2,8
3,6

totale 4 paesi
12,1
15,5
1,3
-10,6
6,8
1,2
4,4

Distribuzione per Paese delle Esportazioni e delle Importazioni, 1995. (Fonte: CSIL)
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4. Barriere all’Entrata

La possibilità di entrare in un settore (il settore del mobile imbottito) dipende dalle barriere all’entrata, ovvero dagli ostacoli che occorre superare per competere in un determinato business.

Gli ostacoli che l’azienda produttrice del sistema in oggetto deve superare sono legati al configurarsi dei seguenti elementi:

· Economie di scala

· Grado di differenziazione dell’offerta

· Accesso ai canali distributivi 

· Costi di riconversione

· Fabbisogno di capitale

· Comportamento e reazione dei concorrenti

4.1. Economie di Scala

Poiché il costo di produzione per ciascun esemplare di sistema è legato al numero di esemplari prodotti, al fine di stimare correttamente il prezzo di mercato di ciascun sistema risulta di vitale importanza valutare attentamente la situazione e la dimensione reale del mercato.

Infatti nel caso del sistema in questione, Tecnopolis o un eventuale partner esterno, avendo una ridotta capacità produttiva e dovendo entrare nel mercato, dovrà sostenere costi più alti rispetto ad un concorrente già affermato, che ha già una fetta consistente di mercato ed una maggiore capacità produttiva.

E’ pertanto necessario che il mercato venga aggredito puntando ad una larga base di sistemi da installare.

Ciò rappresenta un ostacolo all’ingresso nel settore in quanto, da un lato comporterebbe un considerevole fabbisogno finanziario e, dall’altro, aumenterebbe il rischio di non saturare la capacità produttiva, date le dimensioni del mercato.

4.2. Differenziazione dell’Offerta

Un’altra importante barriera all’entrata è legata al grado di differenziazione dell’offerta di soluzioni omologhe già presenti sul mercato.

Il sistema proposto è un prodotto che si differenzia dall’offerta commerciale esistente perché mentre le soluzioni commercialmente disponibili sono caratterizzate da:

· CAD proprietari (efficienti ma chiusi) per realizzare e modificare modelli

· resta irrisolto il problema di acquisizione di dime esistenti

· l’analisi e classificazione dei difetti sulla pelle è eseguita manualmente;

il sistema proposto fornisce le informazioni di forma e qualità in formato elettronico ed è in grado di:

· minimizzare l’occupazione degli spazi

· salvaguardare la Corporate Memory

(distruzione, degrado, facilità di riproduzione)

· facilitare il decentramento della produzione

· trattare le dime in ambiente CAD standard

· utilizzare le informazioni sulle dime in funzione del nesting.

Perciò l’acquirente, nella scelta tra i diversi sistemi offerti, non si farà guidare solo dal prezzo, ma sarà disposto a pagare un premium price (ovvero un prezzo superiore rispetto al prezzo di prodotti alternativi) più o meno alto per avere esattamente quel prodotto.

4.3. Costi di Riconversione

I costi di riconversione sono i costi che l’impresa acquirente deve sostenere per passare dal sistema in uso nella produzione al nuovo sistema.

In questo caso specifico non esistono costi di riconversione, ma i costi che l’acquirente deve sostenere sono quelli legati alla sola acquisizione del sistema.

Infatti se l’azienda acquirente è sprovvista di ogni forma d’automazione della produzione, il sistema risponde da solo al suo specifico bisogno. Se l’azienda acquirente ha già effettuato investimenti per automatizzare un parte o in toto il processo produttivo, il sistema offerto risulta essere complementare a tali investimenti.

5. Profilo del Potenziale Cliente

Potenziali clienti del sistema per la Gestione Automatica del Taglio delle Pelli sono, quindi, tutte quelle organizzazioni che intendono ottimizzare il processo di taglio con evidenti miglioramenti sul tempo di produzione, sulla gestione degli sfridi di lavorazione e della manodopera.

L’utilizzo di un tale sistema, a fronte di un iniziale esborso monetario, consentirebbe alle imprese di acquisire immediatamente un vantaggio competitivo notevole nei confronti dei concorrenti sia in termini di abbassamento dei costi di produzione che di standardizzazione dei livelli di qualità della stessa.

Scarso interesse verso l’adozione di un tale sistema potrebbe esserci, per ragioni diverse, da parte di realtà produttive piccolissime, a causa dell’impegno finanziario comunque richiesto, o da parte di quelle realtà produttive che hanno una ridotta gamma di prodotti.

Tali realtà possono, tuttavia, essere interessati ad un utilizzo saltuario del prodotto, sia per quanto riguarda la gestione delle dime che per lo sfruttamento ottimale dei manti di pelle. Per tali realtà potrebbe essere più conveniente avvalersi delle prestazioni di centri servizio specializzati che assicurino l’erogazione di tale servizio o la locazione diretta del sistema all’azienda quando serve ed a fronte del pagamento di un canone.

Alla luce di tali considerazioni sembra utile escludere una strategia di copertura del mercato indifferenziata a favore di una strategia di copertura selettiva che non esclude, a priori, nessuna categoria di imprese.

6. Strategie di Marketing

6.1. Marketing MIX

E’ possibile ipotizzare una pluralità di offerta per i sistemi di acquisizione.

Una prima possibilità è quella di acquistare distintamente i due sottosistemi (per la gestione delle dime e per la caratterizzazione delle pelli) o il sistema integrato.

Un’altra possibilità consiste, all’interno di un particolare sistema, nel differenziare l’offerta in base alle diverse soluzioni tecnologiche adottate, come le caratteristiche della telecamera, le modalità di illuminazione, le caratteristiche del tavolo e altro.

Ad esempio il sistema per la caratterizzazione delle pelli potrebbe essere offerto o nella versione standard o dotato di tavolo di acquisizione con caratteristiche aggiuntive, come ad esempio una versione che consenta anche la pesatura della pelle appoggiata. L'impresa acquirente s'indirizzerà verso quella versione più coerente con le sue esigenze.

A tale politica di differenziazione del prodotto corrisponderà, inevitabilmente, una politica di differenziazione nei prezzi.

6.2. Politiche di Comunicazione

Comunicazione è tutto ciò che esplicitamente o implicitamente incide sui comportamenti delle persone.

Nel formulare il messaggio/i sui quali impostare la politica di comunicazione occorre prestare attenzione affinché essi risultino correttamente ed agevolmente interpretabili dal pubblico.

Il messaggio deve sottolineare le caratteristiche che sono importanti per il potenziale acquirente e che distinguono il prodotto dall’offerta della concorrenza.

Per quanto riguarda l'attività di comunicazione, in funzione dei canali di distribuzione scelti o possibili, gli strumenti, le azioni di promozione e di pubblicità da prendere in considerazione possono essere le seguenti:

6.2.1. realizzazione di materiale informativo – direct mailing

Le azioni di direct mailing consistono nello spedire comunicazioni più o meno personalizzate direttamente ai potenziali clienti. Attraverso una lettera è possibile comunicare direttamente al Cliente la propria offerta e chiedere allo stesso di rispondere con una richiesta di informazioni o definendo i propri bisogni.

Se si attiva una risposta, le comunicazioni successive potranno essere affinate ed ulteriormente personalizzate, tenendo conto delle informazioni raccolte nel processo.

L’efficacia del direct mailing dipende in gran parte dalla bontà dell’indirizzario il quale deve essere mirato e costantemente aggiornato.

6.2.2. realizzazione di pagine Web:

Un numero crescente di imprese sta affiancando la presenza su Internet ai canali tradizionali di comunicazione: nel valutare questa opportunità occorre tener presente che non si tratta semplicemente di un altro media che si aggiunge agli altri già esistenti, ma di qualcosa che può modificare in modo radicale il rapporto fra l’azienda produttrice ed il mercato. Infatti, l’offerta mediante Internet dei sistemi in questione, consentirebbe di unire la possibilità di raggiungere un numero elevatissimo di destinatari (senza preoccuparsi di “cercarli” come nel caso del direct-mailing) con un’informazione che può essere molto ricca, espressiva ed interattiva. Con Internet tutte le informazioni che il Cliente può desiderare sono facilmente accessibili ed è il Cliente stesso che, compilando un modulo in rete, può comunicare le caratteristiche esatte del prodotto che intende acquistare. Con Internet, inoltre, è possibile seguire i movimenti del Cliente, chiedergli di rispondere a domande volte a capire meglio il suo profilo e, quindi, fare in modo che sullo schermo appaiano comunicazioni ed informazioni mirate, che aumentano, sicuramente, la possibilità di vendita.

6.2.3. distribuzione del materiale informativo in occasione di manifestazioni organizzate c/o Tecnopolis o altri partner

6.2.4. presentazione del prodotto su riviste specializzate di informatica e automazione della produzione

7. Individuazione di Partner per la Commercializzazione

Per assicurare la piena valorizzazione economica e tecnica dei prototipi è assolutamente necessaria una fase di ingegnerizzazione degli stessi che abbia come risultato finale un prodotto pienamente commercializzabile sia in termini di funzionalità che in termini di modalità operative e completezza della documentazione.

Esclusa, perché economicamente non percorribile, l’ipotesi di una fase di ingegnerizzazione del prototipo di impianto per la Elaborazione Automatica Dime fatta per uno specifico utente finale, per garantire il pieno successo di questa fase della vita del prodotto e le successive fasi di commercializzazione ed assistenza post vendita è possibile intraprendere due distinte strategie

· cercare l’accordo con aziende che producono sistemi per il taglio automatico per salottifici, vista la complemetarietà dei nostri prototipi rispetto all’offerta di sistemi commercialmente disponibili.

Vantaggi mercato già esistente formato dai loro utenti abituali e ciò implica certezza di risultato;

Svantaggi proprio perché società leader possono insorgere difficoltà nella gestione del rapporto anche in relazione alla necessità di avere completo accesso a tutto il know-how industriale ed una certa loro flessibilità.

· cercare l’accordo con realtà locali che da anni già lavorano a vario titolo con divanifici.

Vantaggi poiché realtà locali potrebbero aggredire con più vigore il segmento di mercato locale che risulta profondamente conosciuto; possibilità di rapporti più flessibili facilitati anche dalla vicinanza geografica; mercato già esistente dei loro utenti abituali e ciò implica certezza di risultato;

Svantaggi fragilità societaria.

8. Offerta Commerciale Esistente

Uno studio sulla concorrenza ha evidenziato l’esistenza di un’offerta tecnologica da parte di grandi aziende multinazionali, aziende che offrono soluzioni per l’intero ciclo di produzione degli oggetti in pelle, dall’acquisizione del manto sino al taglio ottimizzato. Tuttavia, da un’analisi più approfondita dei prodotti censiti non risulta la disponibilità sul mercato di sistemi che rispondano ai requisiti dei prototipi, sistemi di riconoscimento dei difetti superficiali della pelle e di acquisizione e gestione delle dime esistenti. Nelle soluzioni analizzate, le fasi di analisi e classificazione dei difetti sulla pelle sono quasi sempre eseguite manualmente dall’operatore, eccezionalmente in modo semiautomatico ed inoltre è demandata all’operatore la validazione del risultato del nesting automatico.

Segue una tabella in cui sono riportati analiticamente i prodotti offerti dalle imprese concorrenti già operanti sul mercato.

8.1. Tavola Sinottica dell’Offerta di Sistemi per la Gestione del Taglio Automatico delle Pelli

AZIENDA

PRODOTTO
Numero e dim

piano acquisizione
Numero e

dim piano taglio
Disp ripresa/ telecamera
Disp proiezione/ laser
Classificazione

difetti
Classificazione

zone qualità
Nesting
Cutting

CIBERTEX

Fox Sistem
2/Altern

2,7 L

3,7 P
2/Altern

2,7 L

3,7 P
Matrice
X
Manuale
Manuale
Aut.

Manuale
X

EXPERT SISTEMTECNIK

VisulaNest
2/Altern

2,5 L

3,8 P
2/Altern

2,5 L

3,8 P
Matrice
X
Manuale
Manuale
Aut.

Manuale
X

GERBER GARMENT TEC.

AccuMark
5/Altern

1,7 L

3,66 P
5/Altern

1,7 L

3,66 P
Matrice
X
Manuale
Manuale
Aut.

Manuale
X

INVESTRONICA SISTEMAS

InvesMark

1

2,9 L

1,75 P
Matrice



Aut.

Manuale
X

LECTRA SYSTEMES

Total Leather Solution

1

3,1.L

2,5 P
Lineare

Semi

automatico
Manuale
Aut.

Manuale
X

VIRTAK VISION

AutoCut
2/Altern

2,7 L

3,7 P

Matrice
X
Manuale
Manuale
Aut.

Manuale
X
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