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1. Introduzione

L'idea del progetto nasce a valle di alcune esperienze di collaborazione condotte negli utlimi tempi da Tecnopolis con aziende dell'industria alimentare. Da tali contatti, e dalle ricognizioni effettuate nelle diverse fasi del progetto presso un significatico campione di aziende produttrici di pasta secca (Tamma, Divella, Riscossa, Pedone, DeMatteis, Lo.Ris., Granoro, ecc. ), si evinceva un emergente fabbisogno comune nella gestione di dati ed informazioni relative alla programmazione della produzione, finalizzata al miglioramento dei livelli di servizio e di efficienza. 

Con l'intento di fornire delle soluzioni al fabbisogno rilevato, attraverso l'attività di ricerca, si è partiti dall'analisi dei requisiti effettuata su alcuni pastifici, fra i quali assumeva particolare rilevanza il caso di studio proposto dalla Divella, per realizzare un sistema software in grado di supportare i responsabili di produzione di tale tipologia di azienda nell'affrontare le problematiche di gestione individuate. 

Malgrado il riferimento specifico alla situazione Divella, nello sviluppo del software si è tuttavia costantemente mantenuto il riferimento alle altre realtà aziendali, con il risultato che i moduli ottenuti e le competenze sviluppate possono ritenersi gli strumenti di base per la realizzazione di un sistema informativo di produzione, particolarmente orientato alle problematiche generali della programmazione e del controllo del pastificio. 

Le risposte ottenute nel corso della presentazione dei risultati a varie aziende, alcune delle quali contatte sin dalla fase di analisi, hanno, infatti, confermato la bontà dell'impianto tecnologico e metodologico adottati per il prototipo, confermandone le potenzialità sia nelle situazioni tipiche di "gestione a magazzino" (Make-to-Stock, MTS) che in quelle di  "produzione su commessa"  (Make-to-Order, MTO), all'interno delle quali, seppure con combinazioni percentuali differenti, si collocano tutte le realtà produttive esaminate.

Il quadro complessivamente favorevole delle impressioni raccolte, fra le quali figurano anche quelle di consulenti e di responsabili di produzione di altre tipologie di imprese (semolifici, prodotti da forno, prodotti alimentari), confrontato con i risultati di un'indagine sulla dimensione e sull'andamento del settore (Appendice 1B), hanno quindi fornito gli elementi di base per l'elaborazione del presente documento che delinea le condizioni e le misure da intraprendere per un'opportuna valorizzazione dei risultati di progetto.

2. Il prodotto/servizio

L'esperienza maturata attraverso il progetto, principalmente quella relativa alla sperimentazione sul test bed di Divella, e le considerazioni  raccolte nel corso della presentazione dei risultati presso le altre aziende hanno fornito indicazioni interessanti ai fini della individuazione di una modalità valorizzazione dei risultati ottenuti e delle competenze sviluppate.

Un'ipotesi di finalizzazione verso il mercato dei risultati ottenuti prevede, infatti, la fornitura di consulenza e di soluzioni per la realizzazione di sistemi informativi di produzione, con particolare riferimento alle esigenze del settore dei pastifici. Dove, ovviamente, i moduli applicativi necessari deriverebbero dalla ingegnerizzazione e dalla personalizzazione dei moduli del prototipo software realizzato nell'ambito del progetto.  

Un'offerta di questo tipo, tuttavia, può ragionevolmente essere proposta ad aziende in genere del settore alimentare (prodotti da forno, conserve, ecc.) o ad altre aziende caratterizzate da un modello logistico-produttivo assimilabile a quello considerato, che prevede come caratteristiche principali l'esistenza di un flusso continuo di produzione ed una combinazione di esigenze di produzione su commessa e di gestione a magazzino per la realizzazione di prodotti largo consumo.

L'intervento previsto, d'altra parte, ha un suo carattere più generale ed è proponibile anche ad imprese di altri settori manifattureri. Esso consiste nel portare a termine un'analisi del processo-logistico produttivo, a valle della quale da una parte, definire attività e procedure di programmazione e controllo migliorative, dall'altra, individuare ed implementare strumenti di supporto informatico basati sulla personalizazione e sull'integrazione di piattaforme commerciali con tecnologie hw/sw innovative.

3 Il  mercato

3.1 Settori target

Ferma restando la possibilità di sviluppo di iniziative di valorizzazione verso settori di mercato differenti, questo documento offre alcuni elementi di analisi prendendo come riferimento le sole imprese dell'industria alimentare ed in particolare quelle del settore della pasta.

I segnali raccolti nel corso del progetto dal contatto con addetti ai lavori di vario tipo operanti nel settore della pasta ed in quello alimentare in genere sono confortanti e confermano un sostanziale interesse delle imprese verso le problematiche di pianificazione e di sistema informativo di produzione. Tale atteggiamento è giustificato dall'evidente e diffuso aumento del livello di attenzione per le analisi di tipo tecnico ed economico sull'andamento dei procesi produttivi.

Ad ulteriore conferma di tale interesse, sono stati rilevati, nel corso dell'indagine conclusiva, casi in cui progetti di automazione e di informatizzazione sono già avviati o in corso di valutazione.

3.1.1 Industria alimentare

Il settore dell'industria alimentare è in moderata crescita con una componente export significativa, in cui vino, dolci e pasta sono ai primi tre posti e coprono il 30% del totale. 

L'ambito di riferimento per il progetto è costituito dalle aziende del settore food&beverage per la produzione di beni di largo consumo, ampiamente rappresentato nel Meridione da PMI, i cui elementi caratteristici ai fini delle problematiche affrontate dal progetto, sono: 

· rigidità dei processi produttivi; 

· variabilità elevata della domanda nel breve termine; 

· organizzazione produttiva prevalentemente a magazzino (Make To Stock, MTS) o mista magazzino-commessa (Make To Order, MTO)

Una conferma della presenza di elementi comuni tra diverse categorie di imprese del settore alimentare nei fabbisogni di sistemi di supporto alla pianificazione è emersa nel corso di un incontro rivolto ad aziende del settore Food&Beverage, a cui Tecnopolis è stata invitata per la presentazione dei risultati della ricerca, organizzato dalla società TXT nel Luglio '98 (Appendice 3A dell'Allegato A).

3.1.2 Industria della pasta

L'Italia detiene il primato mondiale di produttori con c.a 180 (150 pasta secca - 30 pasta fresca) pastifici operanti sul territorio Nazionale (con consistente presenza in Puglia e nel Meridione - cfr. Appendice 2B dell'Allegato A) per un totale di 3,6 Mil.ton anno con trend di +5% annuo. (valore c.a  6000 Mld diL.). 

Sul territorio nazionale sono presenti pochi produttori leader di grandi dimensioni (fatturato > 100 Mld. di L.), mentre il resto è dato da piccole/medie imprese, che tendono ad irrobustirsi operando anche come subfornitori dei leader, e piccolissime aziende, che trovano spazio nei mercati di nicchia.

3.2 Profilo del cliente

Il prototipo sviluppato in Tecnopolis ha assunto come modello di riferimento l'azienda Divella, uno dei leader assoluti del mercato, ma tiene in debito conto le esigenze di altre categorie di impresa. Infatti il caso aziendale Divella, seppure altamente rappresentativo, non racchiude in assoluto tutte le problematiche di settore, dato che, sia il fatto di dovere realizzare il solo marchio proprio, che l'avere una gestione della produzione prevalentemente a magazzino (per c.a. 85% del totale), costituiscono gli elementi di una situazione sostanzialmente di diversa complessità rispetto a quelle della media delle altre imprese.

Una maggiore pressione competitiva, infatti, caratterizza soprattutto la piccola-media impresa, che svolgendo un prevalente ruolo di subfornitura (copaeker) per le aziende leader, è costretta conseguentemente a gestire un maggiore numero di marchi commerciali. Tali aziende, inoltre, nonostante la generale tendenza a dotarsi di un generoso magazzino di prodotti finiti, lavorano su "commessa" e non a "scorta" una rilevante quota della loro produzione totale. Esse, infine, disponendo di margini di contribuzione molto contenuti, sentono maggiormente l'esigenza di recuperi di efficienza produttiva e di miglioramento dei livelli di servizio verso i clienti (produttori leader e GDO nazionale ed estera).

3.2.1 Classificazione imprese target

Le imprese target di un eventaule business possono essere classificate sulla base dei seguenti parametri:

tipologia cliente-mercato 
commessa-magazzino, locale, nazionale, estero, marchio  proprio/terzi

tipologia prodotto


pasta secca/pasta fresca

volumi produttivi e gamma
produttività (q.li/gg) e ampiezza gamma (formati X confezioni X marchi)

modelli organizzativi 
livello di integrazione della logistica (dall'approvvigionamento alla  produzione, fino alla distribuzione)

3.2.2 Criteri per la selezione del target

Nell'ambito dei criteri di classificazione riportati al paragrafo precedente, per la scelta del target di imprese si possono considerare alcuni degli elementi di seguito elencati:

Dimensione popolazione del target d'imprese

 
- diverse decine di imprese fra  Puglia, Campania 

- centinaia sul territorio nazionale

Livello di automazione e integrazione esistente
Sistema Gestionale, Controllo di Processo

Dimensione/capacità di investimento 

100-500 Mil. di Lire

Volumi trattati/complessità gestionale
> 1000 q.li/gg

La competizione sul fronte dell'Offerta

Gli elementi fondamentali della competizione sono la capacità di risposta alle esigenze del cliente su tutto il fronte delle applicazioni info-telematiche, meglio se includenti la parte gestionale classica ed eventuali applicazioni di tipo commercio elettronico.

Il nucleo minimo di offerta riguarda, tuttavia, la parte di controllo di processo (offerta nell'area automazione) integrata con quella di gestione della produzione e di analisi economica della produzione.

Altri elementi importanti sono: prezzi contenuti, presenza su territorio, interlocutore unico rispetto alle esigenze complessive (capacità di system integration), numero qualità delle referenze, offerta di formazione e di altri servizi di consulenza (p.e HACCP), supporto nella gestione delle pratiche per la richiesta di contributi finanziari.

Requisiti per entrare nel mercato

Le condizioni indispensabili per entrare nel mercato riguardano la capacità di garantire l'affidabilità e la completezza delle soluzioni. Non sono proponibili con successo attività di pura consulenza svincolate dall'impegno sulla fornitura dei prodotti/strumenti.

A tal fine è necessario disporre di una buona conoscenza del dominio e del consolidamento delle capacità tecniche, il che significa massimizzare il controllo interno delle tecnologie e dei componenti software da utilizzare (compresi quelli di terze parti, soprattutto per gli aspetti di configurazione dei prodotti e di gestione dati).

L'ingresso nel mercato, se quindi richiede modesti investimenti iniziali di tipo strumentale (stazioni si sviluppo, portatili, strumentazione office, ecc.), necessita d'altronde di una attenta valutazione delle risorse da impiegare. Un primo nucleo iniziale potrebbe essere costituito da una-due figure consulenziali e due-tre figure tecniche nell'area sw (una delle quali dotata di esperienza consolidata). Il collegamento efficace con i partner andrebbe sfruttato anche per garantire tempi brevi per la messa a regime del team di lavoro.

Sono inoltre determinanti per l'ingresso nel mercato, ma soprattutto per lo sviluppo del business, le alleanze strategiche con soggetti del sistema di offerta complementare ed un buon relazionamento con i fornitori di servizi di consulenza per il settore (p.e. ISO 9000, 14000, HACCP, ecc.).

Canali distributivi potenziali ed iniziative di marketing

Per la collocazione sul mercato si può immaginare un meccanismo di offerta diretta di soluzioni chiavi in mano (consulenza, progettazione, realizzazione ed avviamento), in cui il fornitore possa agire o come primo proponente o chiamato in causa dai partner dell'offerta.

Possono supportare le potenzialità di vendita le seguenti tipologie di azioni di sostegno alla promozione e alla diffusione dei prodotti/servizi:

· Partecipazione ad eventi nazionali con i partner. 

· Dimostrazioni presso le imprese ed organizzazione di eventi 

· Manifestazioni di settore

· Pubblicazione di esperienze concrete

Prezzo

E' ragionevole proporsi per un fascia di clienti che possano sostenere investimenti che vadano complessivamente (hw + sw + servizi) dai 100 ai 300 milioni di lire.

Questa fascia di mercato sembra quella su cui si stanno riversando anche gli interessi dei principali potenziali concorrenti.

Alleanze attuali e possibili nel prossimo futuro

L'attuale livello di sviluppo del prototipo, a prescindere dagli inteventi di ingegnerizzazione e di personalizzazione necessari per rendere i risultati del progetto fruibili dal mercato, richiede la collaborazione con la società (TXT Ingegneria Informatica SPA di Milano), che ha fornito i moduli commerciali di base sui cui si sono sviluppati gli applicativi software realizzati.  La TXT ha dichiarato il suo interesse per eventuali iniziative volte alla valorizzazione commerciale dei risultati conseguiti.

L'eventuale collaborazione con altri partner, portatori di offerte commerciali e di competenze confrontabili con quelle della TXT, è teoricamente perseguibile, pur essendo qualsiasi altra soluzione inevitabilmente aggravata dal costo necessario per riversare su altri moduli di base commerciali le competenze maturate e gli sviluppi effettuati nell'ambito del progetto.

Un'altra alleanza auspicabile riguarda la copertura tecnologica sul fronte dell'automazione di processo (sistemi di monitoraggio e controllo), per il quale, vista la natura degli interventi che non può fare a meno di una presenza sul campo del fornitore, è imprescindibile l'esistenza di un'unità locale. 

I competitori attuali e possibili nel prossimo futuro

Una potenziale concorrenza è costituita dalle software house locali, tradizionalmente impegnate in un offerta di tipo gestionale classico (contabilità, amministrazione, ecc.), che stimolate dalla crescita della domanda e dalla sollecitazione di qualche cliente tenderebbero ad affrontare anche la problematica della poduzione.

Altre forme di concorrenza possono essere rappresentate da piccole società di consulenza già presenti in azienda che, forti delle conoscenze del dominio, riescono a proporre dall'interno soluzioni custom acquisendo velocemente e a basso costo le competenze minime necessarie per operare sugli ambienti di sviluppo standard (p.e. Visual Basic e Acces ).

Resta infine la categoria delle grandi sw house o società di consulenza, in grado di veicolare l'offerta di sistemi ERP di livello nazionale, che potrebbero presto superare le attuali barriere all'ingresso, costituite dal prezzo elevato della loro offerta e dalla inadeguatezza  dei loro moduli parte di sistema informativo rispetto alle problematiche di produzione, e quindi rappresentare in prospettiva i concorrenti più pericolosi con i quale confrontarsi, o meglio, allearsi. Per quest'ultima categoria di potenziali concorrenti, un nucleo operativo specializzato sugli aspetti di gestione della produzione localizzato nell'area geografica meridionale e con un'immagine sostanzialemente affermata, che si dimostri valido e affidabile, può infatti rappresentare una buona opportunità di collaborazione, assolutamente coerente con le loro strategie di sviluppo.

Analisi dei rischi

Il rischio principale è dovuto dalla dipendenza da altri partner per alcuni elementi software di base delle applicazioni sviluppate.

Tale rischio può essere gestito essenzialmente attraverso la validità degli accordi con il partner ma anche con il consolidamento della conoscenza e della padronanza di altri strumenti di terzi, grazie alla quale poter eventualmente affrontare senza drammi ipotesi di sviluppo interno o individuazione di prodotti sostitutivi.

Diritti di Proprietà 

Ciascun intervento prevede un cospicuo lavoro di personalizzazione che confluisce nella soluzione specifica realizzata per l'azienda cliente. Per la tutela dei diritti dovrebbero quindi essere sufficienti le coperture offerte dalle licenze dei singoli componenti di base impiegati.
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