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1.
Introduzione

Il documento di  descrizione dell'attivita' di valorizzazione dei risultati della ricerca fa riferimento in particolare alla definizione di un piano organico delle azioni di diffusione dell’innovazione prodotta dalla linea di ricerca. Cio' e realizzato sulla base dei risultati ottenuti nel progetto per lo sviluppo del prototipo per l'ispezione automatica del cavo di trazione elettrica su linea ferroviaria.

1.1.
Scopo del documento 

Lo scopo del documento e' di riassumere la descrizione delle attività per eseguire l'azione di valorizzazione dei risultati, in relazione alle problematiche di definizione del piano operativo. L'attività è indispensabile, come fase preliminare, per effettuare il trasferimento dei risultati ottenuti dalla realizzazione del prototipo per l'ispezione automatica del cavo di trazione elettrica su linea ferroviaria. 

Il documento mostra una dettagliata analisi delle problematiche di definizione del piano operativo, finalizzato alla individuazione di soggetti in grado di garantire la valorizzazione dei risultati prodotti ed alla definizione delle opportune azioni di promozione e sensibilizzazione da intraprendere.

Esso sarà inoltre utilizzato come riferimento per la verifica di conformità rispetto alle azioni da adottare dutante lo svolgimento dell'intera fase di trasferimento dei risultati.

1.2.
Definizioni, acronimi e abbreviazioni

PMI
Piccole Medie Imprese

1.3.
Documenti di riferimento

[1]
Definizione dei requisiti utente: Relazione risultati 4.1.1.1 progetto CLUSTER Linea 4.1 Prototipo per l'ispezione automatica del cavo di trazione elettrica su linea  ferroviaria, Fase 4.1.1 Architettura del sistema.

[2]
Rapporto finale: Rapporto tecnico 4.1.3.a progetto CLUSTER Linea 4.1 Prototipo per l'ispezione automatica del cavo di trazione elettrica su linea  ferroviaria, Fase 4.1.3 Sperimentazione e validazione del protoripo sul campo.

1.4.
Contenuti

Il documento è così strutturato: il Capitolo 1. chiarisce lo scopo del documento e il suo ambito applicativo. Il Capitolo 2. contiene una descrizione generale dei possibili approcci all'azione di valorizzazione.

2. Descrizione generale

I soggetti per la valorizzazione andranno individuati tra società private, enti,  fornitori e/o integratori di tecnologia in grado di garantire una successiva ed indispensabile fase di ingegnerizzazione del prototipo. Particolare attenzione sarà posta allo sviluppo del rapporto in essere con il terzo affidatario, la MerMec S.p.A., con cui è stato sviluppato il prototipo dimostrativo.

2.1 Identificazione e analisi del business di riferimento

L'economia di esercizio del trasporto collettivo su rotaia e su gomma (metropolitane, treni, filobus, tram) nel rispetto di esigenze generali di sicurezza funzionale e di efficienza operativa, ormai diventati interessi sempre più pressanti per un generale consistente incremento del traffico offerto attraverso mezzi di trasporto collettivo a basso inquinamento, impongono una sempre più rilevante attenzione al problema della manutenzione delle linee ferrofilotramviarie. Il miglioramento della qualità di funzionamento della linea si riflette sulla compressione dei costi in termini di diminuzione degli interventi e di riduzione alla circolazione.

L'attività di prevenzione diventa l'obiettivo principale da raggiungere attraverso un'azione di pianificazione che permetta l'intervento solo sulle singole sezioni di linea su cui e' rilevato un mal funzionamento e con tempi di esecuzione che siano i più tempestivi possibili. Ciò comporta, quindi, lo svincolarsi dalla rigidità temporale e tipologica dei vecchi criteri di ispezione, di tipo manuale o con sistemi sensoriali di vecchia concezione, per raggiungere obiettivi di analisi ed intervento in tempo reale.

Questa premessa permette di inquadrare i bisogni dell'utenza in rapporto alla realizzazione di sistemi di ispezione automatica dello stato di esercizio delle linea nei termini di un approccio al problema che ne veda la soluzione attraverso l'uso di tecnologie avanzate.

L'innovazione tecnologica, permette di realizzare misure in remoto e non a contatto utilizzando tecnologie optoelettroniche che consentano sia un progresso qualitativo nella esecuzione delle misure in rapporto alla loro precisione, che un miglioramento quantitativo con l'esecuzione in tempo reale dell'acquisizione e della successiva fase di analisi secondo i vincoli imposti dall'applicazione.

In particolare il prototipo è stato concepito per la realizzazione di un sistema di ispezione automatico del cavo di trazione elettrica su linea ferroviaria. In realtà la linea di prodotti derivabile dal prototipo potrebbe soddisfare anche esigenze più generali quali quelle relative all'esecuzione di ispezione dimensionale di manufatti industriali o in applicazioni di robotica, come ad esempio la guida di bracci per il collocamento di oggetti durante fasi di montaggio.

2.2 Principali funzionalità  e caratteristiche del prototipo

Tra le funzionalità previste dal prototipo, quelle che presentano le caratteristiche più rilevanti e maggiormente apprezzabili da parte dell’utente, si riferiscono allo sviluppo di un sistema automatico che consente di effettuare misure non a contatto, senza interrompere la linea elettrica, e con un campionamento più omogeneo ed una velocità molto più alta rispetto a quella effettuata da un operatore umano che attualmente compie l'attività di ispezione lungo la linea ferroviaria con un strumenti meccanici dopo aver interrotto il passaggio di energia elettrica. Il sistema esegue il monitoraggio delle seguenti grandezze: usura del cavo di trazione elettrica, poligonazione della catenaria, misura dell'altezza. Gli elementi caratteristici del sistema di ispezione sono espressi dalle seguenti componenti:

· dispositivo sensoriale optoelettronico, basato su un  sistema di acquisizione di immagini che utilizza una matrice di elementi fotosensibili e su tecnologia laser con l'impiego di una sorgente di lama di luce strutturata, che ha come aspetto innovativo quello di consentire misure non a contatto;

· sistema di acquisizione delle grandezze ausiliarie, sono acquisite attraverso l'uso di sensori convenzionali, per la poligonazione si utilizza un dispositivo che calcola in modo diretto gli spostamenti del cavo sotto tensione utilizzando un sistema basato su una serie di sensori ad effetto hall, posti al di sotto dello strisciante del pantografo, che essendo sensibili alla circuitazione di corrente nei conduttori ne determinano cosi' il punto di captazione. L'altezza è acquisita con un semplice estensimetro lineare. Queste grandezze sono campionate per mezzo di convertitori analogico\digitali integrati in un sistema di calcolo dedicato;

· sistema di analisi dei dati, opera in modalità differita, cioè una volta acquisiti i dati in linea, si preoccupa di produrre l'informazione utile, che definisce lo stato della catenaria, utilizzando sistemi di calcolo convenzionali che eseguono analisi statistiche, visualizzazione di grafici, e memorizzazione dei dati prodotti.

2.2.1 Profilo generale dei clienti/utilizzatori 

Il prototipo si presenta con caratteristiche di estrema flessibilità e adattabilità alle varie tipologie di aziende che operano nella produzione di sistemi di manutenzione per il settore filoferrotramviario a trazione elettrica. L'offerta si caratterizza dal non avere come destinatario diretto del sistema di monitoraggio l'utente finale cioè l'azienda che si occupa del trasporto, in quanto il sistema di ispezione va inglobato in un sistema più complesso rappresentato o da impianti di supervisione oppure da mezzi speciali su rotaia o su gomma. La fornitura di questo tipo di sistemi e' offerto da ditte operanti nell'ambito dei servizi di supporto all'esercizio ed alla infrastruttura per il trasporto. La collaborazione qualificata con aziende di questo settore e' dunque un elemento essenziale per configurare un offerta chiaramente riconoscibile dagli utenti finali.

2.2.2 Stadio di sviluppo e possibili evoluzioni

Il prototipo può dirsi attualmente ad uno stadio maturo di sviluppo sebbene non abbia assunto una forma definitiva, in quanto l’impegno necessario per l’industrializzazione dipende dalle linee di prodotto che si intende immettere sul mercato e che differiscono a seconda della tipologia del sistema di trasporto, infatti quello ferroviario non è uguale a quello tramviario né a quello dei filobus. Pertanto anche se è stata avviata nel caso ferroviario una avanzata sperimentazione è evidente che il caso di studio scelto non è esaustivo delle problematiche specifiche delle diverse applicazioni. 

2.2.3 Segmentazione del mercato e linee di prodotto derivabili dal prototipo per i segmenti individuati 

Dal prototipo potrebbe essere sviluppata una linea alternativa di prodotti in relazione ai differenti segmenti di mercato che sembra di poter ipotizzare; di seguito vengono delineate le caratteristiche dei segmenti di mercato individuati e degli specifici prodotti, derivabili dal prototipo, da indirizzare a tali segmenti:

· Un primo segmento di mercato potrebbe essere rappresentato principalmente da aziende che operano nel settore dell'automazione di fabbrica e che necessitano di un sensore non a contatto in grado di eseguire misure dimensionali di tipo profilometrico. Per tale segmento di mercato potrebbe essere realizzato un primo prodotto, che ai fini di una identificazione nel seguito verrà chiamato “prodotto base”, caratterizzato solo da una specializzazione del sensore optoelettronico, da derivare dal prototipo come versione operante in modo stand alone e utilizzabile dagli utenti senza alcun supporto da parte del venditore. 

· Un secondo segmento di mercato può essere rappresentato da aziende PMI manifatturiere, per quanto riguarda l'erogazione di servizi per l'esecuzione di misure dimensionali e di guida robot. L’offerta per tale segmento di mercato fa riferimento al concetto di “prodotto ampliato”. Nel caso specifico  il fornitore (Tecnopolis o propri partner), dovrebbe essere in grado di offrire una soluzione ad hoc per le specifiche esigenze, incentrata sull'evoluzione e specializzazione dell'attuale prototipo del sensore optoelettronico e del sistema di misura e comprendente servizi aggiuntivi con costi variabili in funzione delle specifiche richieste (consulenza, formazione, adattamento dell’applicazione alle specifiche esigenze, sviluppo di eventuali interfacce per  l’integrazione con il sistema informativo esistente, ecc). 

2.3 Attrattività del mercato e scenario competitivo

In relazione alle specifiche esigenze che il prototipo è in grado di soddisfare il mercato per questo tipo di sistema vede nel settore della diagnostica ferrofilotramviaria la presenza sostanziale di un operatore principale: la MERMEC Spa di Monopoli che si occupa della realizzazione di carrozze speciali per la diagnostica ferroviaria ed opera su un mercato nazionale ed internazionale in rapporto con i maggiori fornitori di servizi di trasporto pubblico che sono prevalentemente ferrovie nazionali. In ambito nazionale operano nel settore specifico altri soggetti quali l'ANSALDO trasporti, la BREDA e la FIAT ferroviaria che svolgono però attività soprattutto nella produzione di treni ed infrastrutture ferroviarie. In ambito internazionale troviamo come società produttrice di sistemi di diagnostica la svizzera PLASSER.

Negli altri settori considerati i riferimenti sono rappresentati da società che lavorano nel settore dell'automazione di fabbrica e nella produzione di sistemi di misura e collaudo quali la DIAMEC o la MASMEC per citarne due che operano a livello locale. A livello nazionale possiamo far riferimento a società quali la AEA o la LOGOSYSTEM di Torino. L'ambito applicativo in parte condiziona il riferimento a possibili società con cui collaborare pertanto in generale occorre riferirsi a integratori di sistemi in grado di eseguire innovazioni sia di processo che di prodotto. 

Per quanto riguarda lo scenario competitivo c’è da considerare che, pur non esistendo sul mercato (da sommarie ricerche effettuate in precedenza) prodotti con caratteristiche e prestazioni analoghe a quelle del prototipo, esiste però una pluralità di prodotti sostitutivi di una concorrenza molto forte e agguerrita, alcuni dei quali sono già commercializzati mentre il prototipo è ancora in fase di validazione. Sostanzialmente per il settore trasporto ci troviamo in una situazione in cui la politica di valorizzazione può essere realizzata esclusivamente dal partner che opera nello specifico settore di competenza dei sistemi di diagnostica per il settore ferroviario. I diretti concorrenti sul mercato dell'innovazione dei sistemi di  diagnostica dei trasporti sono rappresentati da società di consulenza e centri di ricerca che operano nel settore ferroviario ed in possesso di competenze nel campo della sensoristica avanzata.

2.3.1 Analisi dei punti di forza e debolezza del piano

La particolarità del sistema prototipale sviluppato che restringe il suo impiego ad una ben definita nicchia di mercato e la disponibilità allo stesso tempo di un sensore per eseguire misure non a contatto che però per  essere valorizzato al meglio deve essere collocato all'interno di un sistema di automazione da sviluppare in stretta relazione alla natura dell'applicazione, rappresentano per un verso forti vincoli ad una ampia diffusione ed allo stesso tempo una occasione di unicità che comporta la ricerca di una specializzazione ad alto valore aggiunto.

Si evidenziano, quindi, una serie di criticità per ciò che riguarda la valorizzazione del prototipo, riconducibili principalmente a: 

· l’assoluta mancanza di esperienza, in relazione alla particolare natura dell'applicazione che il prototipo affronta;

· il non essere attrezzato per gestire in autonomia il sistema realizzato. 

Tali debolezze possono essere superate con adeguate decisioni strategiche, quali ad esempio accordi con partner.

2.3.2 Strategie di marketing 

2.3.2.1 Strategie di copertura del mercato

Le precedenti ipotesi relative alla segmentazione del mercato e ai relativi prodotti da offrire, di fatto escludono una strategia di copertura del mercato indifferenziata a favore di una strategia di copertura di “specializzazione selettiva”.

In realtà per qualcuno dei segmenti di mercato identificati potrebbe essere adottata una strategia di differenziazione attraverso la disponibilità ad eseguire la specializzazione per particolari settori di attività (es. settore delle macchine di misura e collaudo, ecc); ciò “adattando” adeguatamente il prototipo originario:  con tale immagine di disponibilità verso i potenziali clienti interessati all’adozione di tale tecnologia potrebbe essere accresciuta.

A tale tipo di strategia potrebbe essere anche abbinata una politica di penetrazione graduale del mercato rivolgendosi prioritariamente a un limitato numero di questi sottosegmenti di mercato, scelti fra quelli più promettenti.

2.3.2.2 Marketing mix 

a) Prodotto base 

Politiche di prodotto

· Gamma unica, salvo le eventuali specializzazioni in relazione alle strategie di copertura del mercato;  nessun servizio complementare o di post vendita se non quello da offrire alle terze parti che commercializzano il dispositivo sensoriale.

· Certificazione del prodotto: sarebbe auspicabile una “certificazione” del prodotto secondo la normativa vigente.

· Packaging: realizzazione di un kit di base che ha come elemento centrale il sensore optoelettronico e che riporti le caratteristiche principali del dispositivo, la certificazione, i requisiti minimi del sistema,….; il contenuto dovrebbe comprendere: i componenti hardware e software di installazione; manuale di configurazione  (che riporti anche i  requisiti minimi richiesti per il sistema utente); manuale d’uso; licenza d’uso, ……..

Canali di distribuzione 

Vendita come prodotto di terze parti di qualche azienda leader di produzione e commercializzazione di dispositivi per misure e collaudo.

Considerazioni sul pricing

Il costo dipende dalle politiche di commercializzazione.

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:

· Realizzazione di materiale informativo a vari livelli di dettaglio. 

· Pagine WEB che illustrano le caratteristiche del dispositivo realizzato.

· Promozione da parte di grandi imprese a fronte di accordi che prevedano una vendita come prodotto sviluppato da “terze parti” (per es. attraverso l’inserimento del prodotto nel proprio catalogo).

· Distribuzione del materiale informativo in occasione di manifestazioni organizzate da Tecnopolis o da propri partner.

· Presentazione del prodotto su riviste specializzate di automazione industrale e trasporto (es. Automazione e Strumentazione; ….).

b) Prodotto ampliato (Offerta di soluzioni  ad hoc)

Politiche di prodotto

Non viene offerto un prodotto specifico, ma una applicazione di partenza da adattare all’utente, che verrà anche addestrato e seguito nelle fasi di avvio dell’applicazione attraverso appositi servizi in opzione. 

Canali di distribuzione 

· Tecnopolis stessa (nell’ipotesi che intenda operare con le politiche di prodotto del punto precedente).

· Fornitori di soluzioni (es. MerMec) che operano su aree geografiche circoscritte, a fronte di specifici accordi.

Considerazioni sul pricing

Dipende fortemente dallo sforzo per la specializzazione del sistema.

Comunicazione

Da lasciare ai partner (a meno che non si decida di integrare la promozione relativa al “prodotto base”   con informazioni circa la possibilità di soluzioni ad hoc da parte di fornitori qualificati).

c) Prodotto evoluto (Offerta del prototipo sviluppato)
Politiche di prodotto

Potrebbe essere adottata sia la strada ipotizzata per il “prodotto base” che quella per il “prodotto ampliato”: probabilmente è preferibile la seconda; in questo caso la motivazione per cui offrire sul mercato anche il “prodotto evoluto” oltre che il “prodotto ampliato”, è nella minore genericità della soluzione (al cliente verrebbe offerta  una soluzione già pronta e compatibile con il proprio problema, con tutte le garanzie del caso) e di un minor costo (potrebbe anche essere presa in considerazione l’offerta di un pacchetto standard “prodotto + servizi” a prezzo definito).

Canali di distribuzione 

Valgono le considerazioni sul prodotto base o prodotto ampliato in funzione delle scelte.

Considerazioni sul pricing

Da defire col partner commerciale dipende fortemente dal mercato.

Comunicazione

Valgono le considerazioni sul prodotto base o prodotto ampliato in finzione delle scelte 

2.4 Impegno per l’industrializzazione dei prodotti derivati dal prototipo

a) Prodotto Base
La realizzazione del prodotto base implica in primo luogo lo sviluppo di un dispositivo sensoriale effettivamente stand-alone dotato di alcune funzionalità, attualmente non ancore realizzate, finalizzate a dare una maggiore autonomia al cliente nella configurazione del prodotto; ciò  in aggiunta a correzioni e migliorie già individuate o  rivenienti dalla prevista sperimentazione sul campo. 

Inoltre è richiesto un impegno aggiuntivo non del tutto indifferente in relazione a:

· messa a punto dell’attuale tutorial che va maggiormente dettagliato; 

· completamento degli help in linea nel prodotto;

· realizzazione di una guida all’installazione; 

· protezione dalle copie abusive; 

· packaging del prodotto.

b) Prodotto ampliato
E’ quello che in apparenza  pone meno problemi, in quanto lo stesso prototipo è utilizzabile nella versione attuale (con i miglioramenti che possono derivare dalla sperimentazione sul campo) come base di partenza per la fornitura della soluzione richiesta dallo specifico cliente.

c) Prodotto evoluto
E’ abbastanza evidente che la realizzazione anche di un solo prodotto appartenente a questa linea si presenta impegnativa e difficoltosa; la fase di trasferibilità dei risultati, con la sperimentazione effettuata, comporta comunque una forte interazione con il partner tecnico commerciale scelto.

2.5 Identificazione di  partnership attuali e possibili nel prossimo futuro

Esiste di fatto una partnership, non ancora formalizzata, con MerMec che, avendo fortemente collaborato alla realizzazione del prototipo sperimentale, è il soggetto che di fatto ha una completa padronanza nel settore specifico del trasporto ferroviario; tale partnership è sicuramente utile, se non indispensabile, in relazione al terzo dei prodotti ipotizzati, “Prodotto Evoluto”, a fronte di una non praticabile  attività di Tecnopolis di fornire servizi post vendita orientati al supporto ed alla manutenzione del sistema di ispezione nel settore specifico del trasporto con sistemi di trazione elettrica; è evidente la necessità di formalizzare al più presto un accordo  forte con il suddetto partner per poter avere ritorni economici su tale prodotto.

Il partner appare in grado di garantire una sufficiente  copertura del mercato nazionale ed internazionale. 

In relazione al primo dei prodotti ipotizzati, “Prodotto base”, occorre individuare un soggetto in grado di garantire le competenze richieste per stringere accordi di distribuzione, anche se questo prodotto non ha un alto valore aggiunto e sarebbe difficile controllarne la commercializzazione.  

In relazione all’ultimo dei prodotti ipotizzati, “Prodotto ampliato” un discorso di ricerca di partnership con eventuali leader di mercato non ha molto senso se non in relazione ad un ampliamento delle relazioni tecnico commerciali per identificare possibili settori applicativi. Pertanto occorre far conoscere il sistema a partner che si occupano di automazione industriale (Masmec, Brovedani, Diamec, AEA, ecc.). 

2.6 Strategia per il managing degli IPR (Intellectual Property Rights). 

Sarebbe opportuno verificare la strada della protezione intellettuale del dispositivo prototipale, rafforzando l'azione facendo attenzione a rispettare le normative esistenti:

· Meccanismi di protezione da copie abusive.

· Accordi forti con i partner: tali  potrebbero essere formulati prendendo spunto dalle linee guida per la formulazione di Expolitation Agreement nell’ambito di progetti di ricerca europei.

Seguendo tale impostazione, prendendo come esempio il caso del prodotto ampliato, un accordo con un partner potrebbe prevedere una clausola di  riconoscimento ad ogni partner di percentuali sull’importo di ogni vendita, differenziate in funzione di:

· prezzo stabilito per la licenza d’uso del prodotto di partenza (il prototipo finale nel caso in questione);

· prezzo totale (o corrispettivo per le  personalizzazione e per gli altri servizi);

· ruolo del partner nella vendita effettuata: produttore del prodotto di partenza (solo Tecnopolis), realizzatore delle modifiche; erogatore dei servizi, ecc. 

Un’altra clausola dello stesso tipo e con differenti percentuali dovrebbe riguardare i “prodotti derivati” dal prototipo.

Un’ulteriore e importante clausola dovrebbe prevedere che  il partner si impegni a non vendere prodotti alternativi a quello oggetto dell’accordo per un certo numero di anni, pena il pagamento di una penale o il pagamento comunque di royalties sul prodotto alternativo venduto, …
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