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1.
Introduzione

Nel  presente documento vengono fornite informazioni circa le azioni svolte per la diffusione di informazioni circa la linea di ricerca Cluster 11.1, con particolare riferimento al prototipo di sistema di supporto alle decisioni per la preparazione di preventivi di offerta denominato Ges – Pro, che costituisce uno dei principali risultati delle ricerca; tali azioni hanno riguardato:

· Preparazione di materiale informativo e realizzazione di un punto dimostrativo

· Costruzione di una mailing list di potenziali utenti 

· Predisposizione di pagine  WEB 

-
Realizzazione di un evento  in Tecnopolis specificamente dedicato alla presentazione dei risultati della ricerca ad aziende potenzialmente interessate a tali risultati

-
Incontri diretti con responsabili di PMI potenzialmente interessati ai  risultati della ricerca

Oltre alle precedenti azioni, sono state colte occasioni per la presentazione di memorie sulla ricerca  in occasione di convegni nazionali; una ulteriore notazione è che un laureando in informatica dell’Università di Bari sta sviluppando una tesi basata sulla linea di ricerca Cluster 11.1

Di seguito sono forniti  dettagli su ciascuna delle precedenti azioni.

2.
Realizzazione di materiale informativo

Il set di materiale informativo realizzato, che risponde a differenti esigenze di approfondimento da parte di potenziali utenti, consta di:

· Scheda sintetica di descrizione del prototipo

· Descrizione approfondita delle caratteristiche e delle funzionalità del prototipo (realizzata come presentazione Power Point); tale presentazione, derivata dal tutorial già realizzato nell’ambito della fase 3 della ricerca, ha valenza anche come  guida utente all’utilizzo  del prototipo

· CD Rom di presentazione del caso di studio, risolto con l’ausilio del prototipo, presentato nell’ambito dell’evento descritto nel successivo § 5; la presentazione è stata realizzata con il supporto dello strumento software  ScreenCam della Lotus; il filmato  risultante, che fornisce una illustrazione approfondita delle funzionalità e caratteristiche del  prototipo,  riporta fedelmente sul monitor di un computer tutta la sequenza di operazioni  effettuate con il prototipo per la soluzione del caso di studio; l’effetto è tale da apparire una dimostrazione con il  prototipo effettivamente funzionante.

· CD Rom contenente tutto il materiale da inserire nelle pagine WEB di presentazione dei risultati della ricerca (v. successivo § 4); tale CD Rom ha anche una valenza autonoma come kit dimostrativo/informativo del prototipo da distribuire in varie occasioni; il CD Rom comprende la scheda sintetica, la descrizione approfondita a il filmato del caso di studio riportati  nei precedenti punti, il tutorial realizzato nell’ambito della precedente fase 3;  contiene inoltre un dimostrativo con alcune funzionalità ridotte del prototipo, utilizzabile con scadenza a tempo. 

Copia dei precedenti materiali sono riportati  nelle seguenti appendici:

Appendice 1:  
scheda  di descrizione sintetica del prototipo

Appendice 2: 
copia cartacea delle slide di presentazione delle caratteritiche e delle funzionalità del  prototipo (tratta dalla presentazione realizzata con Power Point)

Appendice 3: 
Descrizione del caso di studio e CD Rom relativo al filmato ScreenCam – Lotus  sul caso di studio

Appendice 4: 
CD Rom  contenente il kit dimostrativo/informativo

3.
Costruzione di una mailing list di potenziali utenti

Sulla base di una selezione di nominativi  già disponibili in Tecnopolis e di ulteriori integrazioni, è stata costruita una mailing list di aziende potenzialmente interessate ai risultai della ricerca, che è stata utilizzata  per la promozione dell’evento descritto nel successivo § 5. Al termine della fase 4 di diffusione dei risultati sono indirizzate complessivamente circa 2000 comunicazioni contenenti informazioni sui risultati della ricerca ad aziende comprese nella mailing list.

La mailing list costruita risulterà di particolare utilità nel caso di commercializzazione di prodotti derivati dal prodotto realizzato.

4.
Pagine  WEB

Nell’ambito di una presentazione più generale di tutto il programma Cluster nel sito Internet di Tecnopolis, è stata impostata e preparata la parte specifica relativa alle pagine WEB di presentazione dei risultati della linea 11.1 

Il materiale predisposto per tali pagine, riportato nel CD Rom dell’appendice 4, si riferisce a:

· Descrizione sintetica 

· Tutorial (realizzato in  Power Point)

· Caso di studio presentato attraverso un filmato ScreenCam 

· Software dimostrativo del prototipo con relative procedure di setup

Tutto il precedente materiale  potrà essere prelevato dai visitatori del sito con operazioni di down load.

5.
Evento di presentazione dei risultati della ricerca

Uno sforzo particolarmente impegnativo è stato dedicato alla organizzazione di  un evento di presentazione dei risultati della ricerca,  che ha visto il coinvolgimento anche del  Politecnico di Bari.

La manifestazione, dal titolo Strumenti applicativi per le PMI che vogliono essere competitive nella preparazione di offerte, è stata effettuata presso Tecnopolis il 16 Aprile 1999; essa  è stata seguita in modo molto attivo da partecipanti appartenenti a circa 30 aziende pugliesi: infatti dopo una breve presentazione del programma, ai partecipanti è stato sottoposto un caso di studio sul tema della  preventivazione da risolvere nell’ambito di gruppi di lavoro; successivamente gli stessi partecipanti hanno potuto appurare come lo stesso caso di studio potesse essere risolto in modo  ottimale con l’utilizzo del prototipo realizzato nell’ambito della ricerca  Cluster 11.1; essi inoltre nell’ultima parte della manifestazione  hanno ricevuto risposta ai numerosi quesiti presentati dello stesso responsabile della ricerca  e del Comitato Tecnico Scientifico appositamente costituito per la gestione dell’evento.

Al termine della manifestazione ai partecipanti è stato consegnato il citato CD Rom sul caso di studio riportato nell’appendice 3.

In appendice 5 viene riportato un dettaglio sui risultati della manifestazione.

6.
Incontri con potenziali utilizzatori dei risultati della ricerca

Nell’ambito della fase di trasferibilità dei risultati  sono stati effettuati incontri con alcune delle aziende che fanno parte della estesa rete di relazioni di Tecnopolis e che, appositamente interpellate,  hanno manifestato interesse nei confronti dei risultati della ricerca; detti incontri, che  sono stati finalizzati a fornire dimostrazioni approfondite sulle funzionalità del prototipo, sono avvenuti o presso il punto dimostrativo di Tecnopolis appositamente attrezzato, o presso la stessa sede delle aziende (in quest’ultimo caso con  il supporto di un notebooke di prestazioni adeguate alle necessità di funzionamento del prototipo).

In appendice 6 viene riportata la lista delle aziende incontrate insieme a un profilo sintetico di quelle più rappresentative in relazione all’utilizzabilità del prototipo..

Dagli incontri è stato possibile ricavare le seguenti considerazioni:

· le aziende che dispongono al proprio interno di sistemi informatizzati poco evoluti (in pratica limitati alle sole funzioni contabili), con l’uso di un prodotto derivato dal  prototipo possono  fare un vero e proprio salto di qualità non solo in relazione al processo di preventivazione, ma anche nei confronti di aspetti più generali di cost management aziendale: il prototipo infatti può in qualche modo surrogare alle funzioni di sistemi software di controllo di gestione e gestione della produzione, rappresentando un primo passo in tale direzione; è essenziale però che il tutto vada accompagnato da servizi di assistenza/consulenza per periodi più o meno prolungati in funzione delle particolari situazioni aziendali.

· Per le aziende che dispongono di sistemi informatizzati più evoluti è necessario che assieme al  sistema di supporto alle decisioni per la gestione di offerte,  vengano forniti servizi per lo sviluppo di funzionalità specifiche  in grado di realizzare una integrazione del sistema con le applicazioni esistenti.

7.
Presentazione di memorie sui risultati della ricerca

Oltre alla manifestazione descritta nel paragrafo 5 e alle dimostrazioni sul prototipo effettuate mediante incontri diretti con potenziali utenti, i risultati della linea di ricerca Cluster 11.1 sono stati presentati in occasione di una manifestazione sul tema “Cost Value Management” organizzata da ATA, Centro Ricerche Fiat, Fiat Auto, Isotta Fraschini Motori presso la Fiera del Levante di Bari; tale manifestazione ha visto la partecipazione di  vasto pubblico costituito prevalentemente da responsabili di aziende manufatturiere meridionali.

In appendice 7 sono riportati dettagli su tale manifestazione.

Intorno a metà aprile del corrente anno è anche stato  presentato un abstract  relativo a una memoria sui risultati della ricerca da presentare nel convegno ANIPLA “Automazione 1999”  (nella sezione “Innovazione delle metodologie”), che si terrà nel novembre 19999.

E’ anche in corso la stesura di articoli da pubblicare su riviste specializzate rivolte ad aziende manufatturiere: si ritiene che una prima versione  possa essere pubblicata sulla stessa rivista dell’ANIPLA “Automazione e strumentazione”.

Appendice 1

SCHEDA DI DESCRIZIONE SINTETICA DEL

PROTOTIPO DI SISTEMA DI SUPPORTO ALLE DECISIONI PER LA GESTIONE DI OFFERTE REALIZZATO NELL’AMBITO 

 DELLA LINEA DI RICERCA

CLUSTER 11.1
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Sistema di gestione e configurazione tecnico-economica di prodotti/servizi per preventivi di offerta su base  commessa

Ges-PrO



Benefici per l’utente

Il sistema rappresenta una soluzione in grado di supportare e ottimizzare alcune delle fasi più critiche del processo di formulazione di preventivi di offerta di aziende di produzione su commessa, in particolare la parte relativa alla configurazione tecnico-economica.

Per le imprese di produzione su commessa, infatti, il processo di preventivazione  si presenta di norma con aspetti di particolare complessità a fronte della necessità di dover ipotizzare in anticipo una soluzione tecnico-economica  o un ventaglio di soluzioni tra cui scegliere quella più vantaggiosa; il tutto richiede  un intervento coordinato di numerose persone di enti differenti (sia interni, sia esterni) e con differenti professionalità ed esperienze.

D’altra parte il risultato di tale processo è determinante nello scenario competitivo corrente in termini di tempestività e di qualità di risposta alle esigenze espresse dai potenziali clienti, nonchè di attendibilità, ai fini interni, nella stima dei costi di tutti gli elementi che costituiscono una commessa (prodotti, lavorazioni, servizi, ecc.).

Il sistema si presenta con caratteristiche di estrema flessibilità e adattabilità alle varie tipologie di aziende che operano su commessa; fra esse possono trarre i più consistenti vantaggi le imprese  che si trovano ad operare in condizioni caratterizzate da:

· elevata complessità di configurazione del prodotto/commessa  

· elevato numero di richieste da parte dei clienti

· elevati tempi di risposta al cliente nel corso della negoziazione

· difficoltà nell'attribuzione dei costi commessa e nella definizione dei prezzi.

Principali funzionalità e caratteristiche

Tra    le   funzionalità    previste  dal   sistema,   riportate  in  figura,   quelle  che  presentano  le

 caratteristiche più rilevanti e maggiormente apprezzabili da parte dell’utente,  si riferiscono a:

Autocomposizione, che consente la configurazione tecnico-economica di commesse oggetto di 

Offerta in modo particolarmente semplice e rapido:   ciò  deriva  da una parte dalla rappresentazione grafica delle distinte di prodotti/commesse unita all’uso di tecniche di drag  and drop per la loro manipolazione, dall’altra dalla possibilità di riuso di parti delle distinte di commesse esistenti  con   ricerche basate su query SQL    o   su    analisi    di 
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similarità  (le  commesse  più simili  sono  individuate   mediante  il  confronto tra i valori degli 

attributi che determinano il profilo del preventivo impostato e quello delle commesse esistenti in archivio). 

Valorizzazione, che è in grado di effettuare la valorizzazione della commessa, dei suoi componenti   e   di altri   elementi  connessi  ad  essa,  sia   in    presenza  di    dati    consolidati 
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o di formule impostate dall’utente,  sia in mancanza di dati precisi al riguardo;  in quest’ultimo caso viene effettuata una stima del valore sulla  base delle informazioni di commesse consuntivate conservate in archivio attraverso l’uso di reti neurali opportunamente addestrate dall’apposita funionalità: l’attribuzione non deterministica (che ha valore di suggerimento) di un valore  sufficientemente approssimato di un  elemento di  una commessa 

(per es. il costo di un componente, di un servizio in garanzia, ecc.) viene calcolato in funzione di un insieme di informazioni a consuntivo di commesse in archivio; tale insieme è  costituito da tutti i  valori consuntivi, in ciascuna delle commesse lavorate, dell’elemento da stimare e dai corrispondenti valori relativi ad altri fattori di contesto che li hanno influenzati.

Possibili configurazioni  fisiche del sistema

In funzione dell’entità e delle necessità delle aziende utilizzatrici, sono possibili le seguenti configurazioni:

-   Postazione unica  operante in  modo stand alone.

-   Più  postazioni  client  e un  server  (una delle postazioni può  essere  utilizzata come  server) 

    dislocate  nelle aree funzionali  dell’azienda  preposte  all’uso  di  specifiche funzionalità  del

    sistema  (tipicamente area commerciale, area tecnica e area amministrativa).

-   Una  o  più   postazioni  con  il  server  collegato  al    sistema   informativo   aziendale:  è  la 
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soluzione più indicata in quanto evita la replica di dati sui due sistemi. Questa  soluzione richiede opportune interfacce di comunicazione hw/sw e procedure specifiche di scambio dati con il sistema informativo aziendale.



GES-PRO è stato realizzato nell’ambito del programma di ricerca CLUSTER (Coordinare e Legare le Unità di produzione Scientifica e Tecnologica con l’Economia Regionale) finanziato dal MURST (Ministero dell’Università e della Ricerca Scientifica).
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CD ROM E DESCRIZIONE DEL CASO DI STUDIO SOTTOPOSTO AI PARTECIPANTI ALLA MANIFESTAZIONE DI PRESENTAZIONE 

DEI RISULTATI DELLA LINEA DI RICERCA

CLUSTER 11.1

Descrizione del caso di studio

Scenario

Mese di marzo; il responsabile commerciale di un’azienda di servizi di ristorazione deve rispondere entro due ore alla richiesta di offerta, appena arrivata, proveniente dalla FarmaEventi, un’azienda di organizzazione di eventi con cui potrebbe instaurarsi un interessante rapporto di collaborazione (l’anno precedente aveva già richiesto un’offerta); la richiesta riguarda un pranzo che, nell’ambito di un convegno sulle biotecnologie, verrà offerto il 16 Aprile ai partecipanti (ne sono previsti  sicuramente 400, fino a un massimo di 600) da una nota casa farmaceutica che sponsorizza la manifestazione. 

Il pranzo è previsto nell’intervallo del convegno e  nello stesso complesso turistico sul mare dove verrà tenuta la manifestazione (il complesso è situato nei pressi di Villanova, a circa 80 km. dalla città in cui opera l’azienda di catering); ciò è possibile in quanto il complesso turistico, pur non potendo erogare i servizi di ristorazione,  può rendere disponibili tutte le attrezzature e i locali necessari allo scopo.

Il responsabile commerciale ha proposto subito all’organizzatore un servizio di fascia di prezzo alta; in particolare il menù comprende: antipasto misto, assaggini di primo di cucina locale, arrosto di vitello, contorno, formaggio, frutta o macedonia, dolce o gelato, bevande (incluso vino), caffè e scelta di un “ammazzacaffè” fra amari nazionali, sambuca o liquore al limone/mandarino.

L’organizzatore del convegno è d’accordo sulla fascia di prezzo proposta (£. 75.000 pro capite), ma richiede alcune modifiche e integrazioni al menù standard, sia per dare la massima soddisfazione al proprio importante cliente, sia per orientare il menù ancora di più verso specialità locali da far conoscere ai partecipanti; le variazioni, per le quali l’organizzatore è disposto ad accettare una eventuale piccola maggiorazione, si riferiscono a:

· aggiunta di frutti di mare freschi all’antipasto misto

· secondo a base di pesce fresco locale non di vivaio, in sostituzione  del secondo a base di carne e del formaggio

· specialità di dolci locali

· vino bianco DOC locale pregiato invece dei vini proposti

· scelta più ampia di liquori italiani ed esteri (whisky, cognac, vodka, grappa ecc., il tutto delle migliori marche) rispetto alle possibilità di scelta proposte

Inoltre richiede di garantire un servizio  celere  per rispettare rigorosamente i tempi di inizio e fine pasto: 2 ore di durata a partire dalle 13 (il che, essendo la durata abbastanza limitata in rapporto al numero di ospiti previsti, implica  probabilmente molto personale di servizio).

Le decisioni del responsabile commerciale

Per poter decidere in merito a tali richieste il responsabile commerciale deve effettuare una stima dei costi del servizio da offrire (costo del menù + altri costi) e  preparare un’offerta che tenga conto sia dell’interesse verso l’instaurazione di eventuali rapporti proficui, sia del ritorno economico. Il ricarico da applicare al costo stimato deve comunque essere non inferiore al 20%.

In base a tali stime,  alcune delle decisioni del responsabile commerciale potrebbero essere:

a) Rimanere fermo sul menù proposto (il rischio evidentemente è che l’offerta non venga accettata) 

b) Accettare le variazioni richieste, aggiungendo eventualmente la maggiorazione ritenuta accettabile dal cliente (con rischio di ritorno economico nullo, se non lievemente negativo) 

c) Non accettare tutte le variazioni richieste ma solo alcune (nel maggior numero possibile per rendere la proposta più accettabile), cercando di coniugare il ritorno economico con l'interesse per instaurare rapporti di collaborazione.
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 Appendice 4


CD ROM INFORMATIVO/DIMOSTRATIVO SUL PROTOTIPO DI SISTEMA DI SUPPORTO ALLE DECISIONI PER LA GESTIONE DI OFFERTE REALIZZATO NELL’AMBITO DELLA LINEA DI RICERCA

CLUSTER 11.1

Appendice 5


REPORT SULL’EVENTO DI PRESENTAZIONE 

DEI RISULTATI DELLA LINEA DI RICERCA

CLUSTER 11.1

L’evento di presentazione dei risultati della ricerca, dal titolo «Strumenti applicativi per le PMI che vogliono essere competitive nella preparazione delle offerte», è stato svolto il 16 Aprile 1999 dalle ore 9.00 alle ore 12.30  presso la sede di Tecnopolis.

Partner della manifestazione sono stati il Politecnico di Bari e la Sud Sistemi s.r.l, che hanno anche partecipato con propri rappresentanti al Comitato Tecnico Scientifico, appositamente costituito per essere di supporto alla organizzazione e alla gestione della giornata.

Ai fini della partecipazione, sono state specificamente selezionate, con spedizione di altrettanti inviti, 2.000 aziende dislocate sul territorio che per la specificità della attività produttiva svolta risultassero potenzialmente interessate ad uno strumento applicativo utile alla preparazione di offerte.  

Alla spedizione degli inviti è seguito, nelle giornate immediatamente precedenti all’evento l’invio di fax; sono state inoltre contattate telefonicamente oltre 500 aziende, con preferenza delle più vicine province di Foggia, Matera, Taranto e Bari, per rammentare la data stessa del Seminario, per fornire informazioni più dettagliate e per raccogliere adesioni convincendo gli indecisi: sono state così raccolte 57  adesioni.

I partecipanti effettivi alla giornata sono stati circa 40, di cui 34 provenienti da aziende, che appartenevano ai seguenti settori: costruzioni, servizi, edilizia, impiantistica, trasporti, manufatti in metallo.

Gli imprenditori intervenuti sono stati accolti con un «welcome coffee» onde favorire la familiarità con l’ambiente e fra gli stessi partecipanti per una migliore organizzazione in gruppi .

Dopo una breve presentazione del programma della giornata, ai partecipanti è stato sottoposto un caso di studio sul tema della  preventivazione da risolvere nell’ambito di gruppi di lavoro.

Sono stati individuati 5 gruppi con una  composizione molto variegata per ruolo aziendale dei partecipanti e per settore merceologico di provenienza della azienda rappresentata.

Il caso di studio sottoposto (i dettagli sono riportati nell’appendice 3) si riferiva a una ipotetica azienda di catering e richiedeva ai partecipanti di preparare il preventivo relativo a un pranzo offerto ai partecipanti di un convegno da parte dello sponsor della manifestazione; per la preparazione del preventivo era necessaria la valutazione di tutte le voci di costo riportate nell’apposita scheda consegnata ai gruppi, che in alcuni casi richiedevano la formulazione di ipotesi circa parametri e condizioni in grado di influenzarli.

Dopo i 45 minuti concessi per la formulazione del preventivo, un rappresentante, scelto all’interno di ciascun gruppo, ha illustrato, mediante con il supporto di lucidi, l’offerta preparata insieme alle motivazioni circa decisioni sulla valorizzazione di alcune voci di costo.

Dopo le precedenti presentazioni sono stati illustrati i risultati  della linea ricerca CLUSTER 11.1, con particolare riferimento alle caratteristiche e alle funzionalità del prototipo realizzato; successivamente il caso di studio è stato risolto con il supporto del prototipo, fornendo una dimostrazione di come tutto il processo di preventivazione potesse essere ottimizzato in termini di tempi e qualità dei risultati.

Nell’ultima parte della manifestazione i partecipanti hanno ricevuto risposta ai numerosi quesiti da loro presentati da parte del Comitato Tecnico Scientifico e dello stesso responsabile della linea di ricerca Cluster 11.1.; sono stati quindi effettuati un interventi da parte del Comitato Tecnico Scientifico per approfondire il tema della preventivazione e per riassumere gli argomenti più rilevanti emersi nel corso della manifestazione.

A conclusione della giornata stati distribuiti i CD Rom sul caso di studio ai 30 partecipanti che hanno restituito le schede di feedback debitamente compilate; di seguito vengono forniti dettagli sulle risultanze del feedback.

Risultanze del feedback

 La scheda di feedback consegnata a tutti i partecipanti conteneva le  6 domande di seguito riportate a cui potevano essere fornite le seguenti risposte:
SI      NO     IN PARTE.

1) IL SEMINARIO HA SODDISFATTO LE SUE APETTATIVE?

Le risposte sono state:
21       
SI




  9 
IN PARTE




  0
NO

2) HA RITENUTO INTERESSANTE IL CASO DI STUDIO?

Le risposte sono state:
23 
SI







  3        IN PARTE




  2        NO

3) LA PARTECIPAZIONE LE E’ STATA UTILE PER MEGLIO FOCALIZZARE IL TEMA DELLA GESTIONE DEI PREVENTIVI?

Le risposte sono state:
19        SI




  9        IN PARTE




  2        NO

4) RITIENE DI AVER INDIVIDUATO UNO STRUMANTO APPLICATIVO PER LA OTTIMIZZAZIONE DELLA GESTIONE DEI PREVENTIVI?

Le risposte sono state:
15        SI




13        IN PARTE




1          ASTENSIONE




1          NO                    

5) I RISULTATI DELLA RICERCA POTREBBERO APPORTARE SIGNIFICATIVI VANTAGGI ALLA SUA AZIENDA?

Le risposte sono state:      
15        SI





13       IN PARTE




1         ASTENSIONE




1         NO                  

6) SAREBBE INTERESSATO AD APPROFONDIRE IL  RISULTATO DELLA RICERCA ALL’INTERNO DELLA SUA AZIENDA?

Le risposte sono state:
20        SI

                                   
  3        IN PARTE

  3    
NO

  4    
ASTENSIONE

Appendice 6


AZIENDE INCONTRATE PER DIMOSTRAZIONI SUL PROTOTIPO DI SISTEMA DI SUPPORTO ALLE DECISIONI PER LA GESTIONE DI OFFERTE REALIZZATO NELL’AMBITO DELLA LINEA DI RICERCA

CLUSTER 11.1

Aziende incontrate

CALABRESE ENGINEERING S.p.A 
Modugno (Bari)

CARMOSINO ANHANGER S.p.A. 

Modugno (Bari)  

Autoceicoli industriali

OPRAR. S.r.l.      



Gravina (Bari) 

Quadri eletrici e Impiantistica 

MECCANICA GENERALE s.r.l. 

S.Paolo di Jesi (Ancona) 

Stampi per materie plastiche

CATTA 27 s.r.l.  



Crispellano  (Bologna) 

Impianti industriali di produzione gelati

GRUPPO LOCCIONI



Maiolati Spontini (Ancona)

Impiantistica, Automazione industrilale 

Delle precedenti aziende viene fornito, nelle pagine che seguono, un profilo insieme a considerazioni circa la rispondenza del sistema prototipale alle loro esigenze.

Per le aziende che seguono viene invece riportata solo la lista in quanto si è potuto verificare che esse hanno una produzione in cui la percentuale di personalizzazione sui  prodotti finali e componenti è tale che stime approssimate sui costi di tali personalizzazioni non influiscono in modo sostanziale  sul totale della commessa.

INDECO S.p.A  




Bari  

Martelli demolitori idraulici

MANGINI  s.r.l. 




Putignano (Bari)

Pareti mobili attrezzate 

CORSARO& LISCO Serroprofili S.p.A.

 Bari 

Serrande industriali

CALABRESE ENGINEERING  S.p.A.

Profilo dell’azienda

La Calabrese Engineering è una Società di Ingegneria indipendente che ha la sua sede principale presso la zona industriale di Modugno (Bari ); le attività di produzione e servizi si riferiscono a:

· Ecologia: servizi integrati di igiene urbana; stazioni di trasferimento; impianti di interramento controllato; linee di selezione; impianti di decontaminazione amianto; bonifica di terreni

· Costruzioni speciali: strutture spaziali; unità mobili pluriuso; impianti di lavaggio industriali; edifici prefabbricati su containers

· Impianti industriali: complessi industriali completi di reti generali; impianti specifici e macchine per la produzione

Per progetti particolarmente impegnativi e multidisciplinari la società opera con formula chiavi in mano assumendo la qualità di General Contractor.

L’azienda si avvale della collaborazione di aziende specializzate, Istituti Universitari, tecnici e professionisti italiani e internazionali.

L’azienda ha un fatturato che si aggira in media sui 4,5 MLD per anno, con un organico di 20 dipendenti.

L’attività su commessa dell’azienda è evidentemente spinta ai massimi livelli; la produzione avviene con tipica  modalità ETO (Engineer To Order) in quanto solo a fronte dell’ordine del cliente possono essere avviate tutte le attività di progettazione,  approvvigionamento e produzione..

Rispondenza del prototipo alle esigenze aziendali

Trattandosi di una azienda di produzione su commessa a tutti gli effetti, l’azienda presenta tutte le caratteristiche per poter usufruire appieno dei benefici derivanti dall’utilizzo del prototipo; problemi possono sussistere in relazione alla tipologie di commesse  che sono molto variegate e che richiedono quindi  un grosso sforzo per  la definizione degli attributi necessari per utilizzare appieno le funzionalità del  prototipo.

CARMOSINO ANHANGER S.p.A.

Profilo dell’azienda

La CARMOSINO ANHANGER S.p.A., localizzata nella zona industriale di Modugno (Bari),  è stata costituita nel 1990; l’attività imprenditoriale dell’azienda si colloca nel settore dei veicoli stradali rimorchiati, con una  produzione  articolata su 4 linee di produzione su cui vengono assiemati componenti e accessori per il 70% acquistati da fornitori esterni.

Il fatturato dell’azienda nel corso degli anni è progressivamente aumentato partendo da un ammontare di 10766 milioni nel 94, per passare nel 96 a  11941 milioni, di cui circa il 85% si riferisce al mercato nazionale e il 15 % al mercato  estero, a dimostrazione di una vocazione export - oriented riscontrabile anche nella stessa ragione sociale.

L’organico dell’azienda è di  33 dipendenti.

Nell’ambito del proprio settore manufatturiero, l’azienda opera come impresa di produzione commessa con modalità ATO (Assemble To Order):  infatti, mentre la produzione della maggior parte dei componenti o di sottogruppi standard avviene su base previsione (Make To Stock), solo ad ordine acquisito vengono effettuate le personalizzazioni e l’assemblaggio del prodotto finale.

Il sistema informativo aziendale è limitato alle sole funzioni di contabilità e amministrazione.

Rispondenza del prototipo alle esigenze aziendali

Le funzionalità e le caratteristiche del prototipo realizzato nell’ambito del linea di ricerca Cluster 11.1 appaiono oltremodo rispondenti alle esigenze dell’azienda a fronte di:

· modalità di produzione che prevedono consistenti personalizzazioni dei prodotti per  venire incontro alle richieste dei clienti

· necessità di fornire rapidamente risposte ai clienti circa il prezzo della fornitura, con contemporanea difficoltà nella valutazione tempestiva dei costi relativi alle personalizzazioni richieste

Nonostante i sicuri vantaggi di cui potrebbe beneficiare l’azienda con l’uso del prototipo, esistono al momento in azienda alcune carenze organizzative che rendono difficoltosa tale scelta  e che andrebbero risolte in via prioritaria.

OPRAR. S.r.l.

Profilo dell’azienda

La società OPRAR, localizzata nella zona industriale di Gravina (Bari), è un'azienda del settore dell'impiantistica elettromeccanica e ha come oggetto sociale la produzione, la vendita all'ingrosso e al minuto, l'installazione, la gestione, l'assistenza e la manutenzione di: impianti telefonici, elettrici, radiotelefoni, televisivi, di telecomunicazione, di illuminazione, termici, di ventilazione, di rilevazione di fumo, gruppi elettrogeni, di continuità e di stazioni di energia, cabine di trasformazione MT-BT, accumulatori elettrici, etc..

La società altresì ha per oggetto:

· l'esecuzione di opere di palificazione per linee elettriche, telegrafiche, telefoniche e telematiche;

· l'esercizio di impianto di stoccaggio provvisorio di accumulatori elettrici esausti, la produzione e la distruzione di acqua distillata.

Attualmente l'azienda opera in quasi tutto il Mezzogiorno d'Italia, in particolare in Puglia, ove detiene una quota di mercato pari al 30% dell'intero segmento degli impianti elettrici delle alimentazioni per telecomunicazione, oltre che in Campania, Calabria e Basilicata. 

Il rigoroso attenersi alle indicazioni e prescrizioni, in materia di qualità, indicate dalla TELECOM ITALIA, nonché il consolidato rapporto di fiducia tra le due aziende, hanno fatto sì che la OPRAR venisse inserita nell'albo dei fornitori ufficiali TELECOM ITALIA e TIM. 

Per quanto riguarda gli altri clienti, vanno annoverate grandi aziende che operano sull'intero territorio nazionale e che sono leader nel campo delle telecomunicazioni e trasmissioni dati, quali l'ALCATEL e la ITALTEL ITALIA, con le quali la OPRAR intrattiene rapporti di sub fornitura, in particolare per la produzione e l'installazione di quadri elettrici e gruppi elettrogeni.

Il fatturato relativo alla produzione ha registrato una forte crescita, passando da 2.282/mln dell'esercizio '96, ai 4.300/mln del '97; a tale crescita hanno contribuito in maniera rilevante, complessivamente per il 50% dell'incremento del fatturato, la TELECOM ITALIA e la TIM.

L'impresa ha in organico, al momento, 33 dipendenti.

L’azienda non dispone di sistemi informatizzati di controllo di gestione e gestione della produzione.

Rispondenza del prototipo alle esigenze aziendali

L’azienda è molto interessata a una verifica delle funzionalità del prototipo a fronte dei molti servizi che complementano la fornitura dei propri prodotti standard e a fronte delle altre attività di impiantistica; in particolar modo l’azienda intende effettuare una verifica e un approfondimento dei costi di detti servizi, cercando di entrare nel merito delle condizioni che hanno influenzato detti costi; ciò  sulla base dei consuntivi delle commesse lavorate, i cui conserva memoria.

Il tutto è finalizzato alla possibilità di effettuare stime più attendibili in relazione alle richieste di offerta: la tecnica delle reti neurali utilizzata dal prototipo appare molto indicata per tali esigenze.

In relazione all’attuale contesto aziendale appare sufficiente una configurazione fisica del prototipo composta di una sola postazione operante in modo stand alone.

MECCANICA GENERALE s.r.l.

Profilo dell’azienda

La società è localizzata a S. Paolo di Jesi in provincia di Ancona; nell’ambito della Divisione Prodotti Speciali  produce stampi per materie plastiche; in abbinamento alla realizzazione di stampi, che non è sempre basata su disegni forniti dal cliente, fornisce servizi di consulenza che possono comprendere: specifiche di prodotto, calcolo strutturale, aspetti  di ingegnerizzazione del prodotto, studio della logistica di processo, ecc.

L’azienda ha un fatturato che si aggira sui  30 MLD. di lire; l’organico è di circa  110 dipendenti.

La mano d’opera incide per circa il 60% sui costi di produzione (di questa circa il 35% riguarda attività manuali a tutti gli effetti).

L’azienda opera a tutti gli effetti su base commessa;  la produzione avviene con le tipiche modalità ETO (Engineer To Order) in quanto tutte le attività di progettazione,  approvvigionamento e produzione possono essere avviate solo a fronte dell’ordine del cliente.

L’azienda presenta forti competenza nell’area della Information Technology, tanto da aver sviluppato in proprio un sistema informatizzato di gestione della produzione.

Rispondenza del prototipo alle esigenze aziendali

Trattandosi di una azienda di produzione su commessa a tutti gli effetti, l’azienda presenta tutte le caratteristiche per poter usufruire appieno dei benefici derivanti dall’utilizzo del prototipo, 

Poiché l’azienda dispone di un sistema informatizzato di gestione della produzione sviluppato in proprio, il prototipo andrebbe integrato con tale sistema mediante personalizzazioni abbastanza spinte.

La configurazione fisica  più idonea del prototipo è quella che prevede più postazioni client ed un server collegato al sistema informativo aziendale.

CATTA 27 s.r.l.
Profilo dell’azienda

L’azienda è localizzata a Crespellano (Bologna) ed è specializzata nella costruzione di attrezzature, macchine ed impianti industriali completi di produzione e confezionamento di gelati.

L’azienda ha a catalogo una serie di prodotti standard, ma lavora con modalità PTO (Purchase  To Order), sia a causa dell’elevato valore unitario dei componenti, sia perché le oazioni e le personalizzazioni su specifiche richieste del cliente sono di norma tali da non poter iniziare le lavorazioni prime che l’ordine non si stato acquisito.

L’azienda opera sul  mercato globale con una fortissima percentuale di esportazione.

Il fatturato  1997 dell’azienda ammonta a circa 25 MLD; il personale dipendente ammonta a circa 50 unità.

Il sistema informativo dell’azienda è limitato alle sole funzioni di contabilità

Rispondenza del prototipo alle esigenze aziendali

La competitività dell’azienda dipende molto dal processo di preventivazione che risulta abbastanza complesso in quanto  è necessario pre-progettare alcune parti degli impianti richiesti per effettuare stime attendibili di costo su alcune voci delle commesse; per altre voci  (per es. installazione,  collaudo, avviamemto, manutenzione), che incidono in modo abbastanza consistente sulle commesse, la valorizzazione non risulta semplice e dipende molto dai fattori di contesto (nazionalità del cliente, distanza, ecc).

Le funzionalità del prototipo appaiono decisamente idonee a supportare l’azienda nel processo di preventivazione: problemi sussistono in relazione ai costi da sostenere per fornire una assistenza all’uso del prototipo, in quanto si è verificato che tale assistenza richiederebbe tempi lunghi dovendo sconfinare su aspetti di tipo organizzativo.

GRUPPO LOCCIONI
Il gruppo Loccioni è composto dalle tre aziende AEA, GENERAL IMPIANTI  e SUMMA che occupano due stabilimenti situati a breve distanza l’uno dall’altro nella zona di Maiolati Spontini (Ancona); le tre aziende operano in sinergia nell’ottica della fornitura di sistemi chiavi in mano, nei seguenti settori di attività:

· Automazione  industriale e civile

· Impiantistica industriale e civile

· Sistemi tecnologici per il risparmio energetico

· Sistemi di telecomunicazione

· Sistemi e prodotti per il collaudo di elettrodomestici e componenti auto

In particolare la AEA opera nell’ultimo dei precedenti settori, la General Impianti in tutti gli altri settori, mentre la Summa ha la funzione di presidiare il network che lega le aziende del gruppo con l’ambiente esterno.

Il gruppo impiega complessivamente 180 dipendenti con un fatturato superiore ai 35 miliardi.

Mentre la produzione e i servizi dell’azienda AEA sono su base o standard, quelle della General Impianti sono su base commessa.

Nel periodo in cui è stato effettuato l’incontro il gruppo si stava organizzando per l’acquisto un nuovo sistema informativo utile a tutte le aziende del gruppo e  con funzioni di controllo di gestione.

Rispondenza del prototipo alle esigenze aziendali

Il prototipo è risultato rispondente e di sicuro interesse per le esigenze aziendali della General Impianti: tale interesse è stato però in  parte ridimensionato dalla necessità di dover in prima istanza acquisire le capacità di utilizzo del sistema informativo aziendale di cui era stato programmato l’acquisto.
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PRESENTAZIONE DEI RISULTATI DELLA LINEA DI RICERCA CLUSTER 11.1

NELL’AMBITO DEL WORKSHOP

COST – VALUE   MANAGEMENT

PST Tecnopolis  -CLUSTER – Linea 11.1 
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