FORMAZIONE DEI MANAGER: INGEGNERIA GESTIONALE E LOGISTICA

Venerdì, 27 agosto 2004, ore 11.15

Relatori:

Enrico Bondi, Presidente Centergross di Bologna s.r.l.; Claudio Gerold, Presidente Dentaurum Italia s.r.l.; Paolo Toth, Professore Ordinario di Ottimizzazione Combinatoria presso l'Università degli Studi di Bologna; Massimo Poggi, Responsabile della Logistica Gruppo CAMST scrl Ristorazione; Andrea Zanoni, Professore Ordinario di Economia e Organizzazione Aziendale presso l'Università degli Studi di Bologna.

Moderatore:

Emilio Ferrari, Docente di Logistica Industriale e Impianti Industriali presso l'Università degli Studi di Bologna.

Enrico Bondi: Buongiorno a tutti. Ringrazio tutti di essere intervenuti a questa meravigliosa assemblea, a questo Meeting; ringrazio anche i relatori qui a fianco a me. Passerei a presentarvi questo paese, Centergross, nato quasi 30 anni fa a nord di Bologna lungo l'autostrada tra Bologna e Padova. 

È un complesso di un milione di metri quadrati, voluto, creato e realizzato senza nessun contributo dello Stato da imprenditori del commercio. Allora si chiamava Grossisti, oggi, con l'evoluzione del mercato, è cambiata la tipologia del nome, oggi ci chiamiamo "paese di servizi". All'interno operano circa 700 imprese, alla partenza eravamo in 60 - per dare dei numeri, così avete l'impressione di come questo paese si sia evoluto -. Fra dipendenti e datori di lavoro siamo in 5.000 all'interno di Centergross e ospitiamo giornalmente circa 20.000 visitatori. Visitatori che vengono da oltre 80 paesi del mondo. Il fatturato circa - perché sono tutte piccole e medie imprese private - si aggira intorno ai 4 miliardi di Euro. 

Perché è stato voluto questo incontro in questa platea, in questa fiera, in questo Meeting di Rimini? Perché il Meeting di Rimini è internazionale. Oggi il Centergross è un paese che opera in tutto il mondo e il voler investire sui giovani per un paese come Centergross è importante. Il Centergross è nato da tutte imprese su stato di fai da te; oggi ha bisogno di cambiare passo, perché viviamo - in Italia e non solo - un periodo di non mercato. Pertanto è indispensabile trovare delle innovazioni scardinanti per smuovere, per rimuovere, per trovare mercato. Ecco, questo incontro è un primo tentativo di aggregazione con l'università che prepara i giovani, che oggi abbiamo molto bisogno che siano ben preparati teoricamente per poi lavorare nel mondo pratico, perché diano quegli sviluppi a smuovere un mercato che oggi non c'è. Passo la parola al professor Ferrari che farà da coordinatore di questo tavolo. Grazie.

Moderatore: Bene, buongiorno anche da parte mia. Sono Emilio Ferrari, della Facoltà di Ingegneria di Bologna; farò da moderatore per coordinare gli interventi di questa mattinata. I ringraziamenti per Centergross li farei alla fine, per cui, non perderei tanto tempo e inizierei subito dando la parola al professor Andrea Zanoni che è docente di gestione aziendale presso la Facoltà di Ingegneria dell'Università degli Studi di Bologna, oltre ad essere anche Presidente del corso di Laurea in Ingegneria Gestionale, il quale ci parlerà del tema: la logistica, da una politica di riduzione dei costi senza vincoli, all'acquisizione di vantaggi competitivi. Prego.

Andrea Zanoni [con supporto di slide]: Nel momento in cui sono stato interpellato per sviluppare questo intervento, il problema era quello di cercare di collegare uno dei temi forti del corso di Laurea di Ingegneria Gestionale, con il motivo di fondo sul quale era orientato il Meeting di Rimini. 

Bene, il tema della logistica - lo vedremo in questo mio intervento -, è un tema forte che si collega bene con il motto che voi avete scelto, in quanto la logistica, in questi ultimi anni, ha subito dei cambiamenti molto forti, dei cambiamenti drammatici, passando da una situazione in cui il tema logistico era il tema dell'ottimizzazione, della risoluzione del problema, ad una fase in cui la logistica è la parte cruciale della strategia d’impresa e diventa un momento per riuscire a procurare il cliente, ad aggredire il cliente, a procurare valore per il cliente. Su questa tematica, cercherò quindi di occupare lo spazio che mi è stato dato in questa giornata. Partirei dal discorso della logistica, dalla definizione di logistica, che non è chiara a tutti, soprattutto ai giovani che non hanno frequentato la facoltà di Economia o Ingegneria. 

Quando noi parliamo di logistica, possiamo riferirci ad un processo di pianificazione, di attuazione, di controllo e di flusso di materie prime, di materiale in transito, di prodotti finiti, ma anche di informazioni relative a questo: dai punti di origine, ai punti di destinazione finale, allo scopo di soddisfare le aspettative del cliente. Come tutte le definizioni, ve l’ho riportata, ma è un po’ fredda, non riesce ad esprimere quello che la logistica effettivamente è. Andiamolo a vedere in parole più semplici. Quando noi affrontiamo il discorso logistico, ci riferiamo di fatto a quella catena che congiunge fornitori, azienda e clienti. È una catena in cui vengono svolte una serie di attività: attività di acquisizione, di gestione di scorte, di programmazione, di produzione, nuovamente di gestione di scorte da parte dell'impresa produttrice, ed infine, di distribuzione. Abbiamo queste attività che tradizionalmente venivano spaccate in due momenti fondamentali: un momento a monte era quello della gestione dei materiali, un momento a valle era quello della distribuzione fisica. Si è pensato, perciò, che il processo di integrazione non potesse prescindere dall’unione di queste due attività per ricostruire il flusso logistico. Ma se i materiali passano dal fornitore, all'azienda, al cliente, è del tutto evidente che i materiali devono essere preceduti, accompagnati e seguiti da un flusso di informazioni. Nel momento logistico esiste anche il flusso delle informazioni. 

In parole sempre molto povere, cosa vuol dire quindi logistica? Vuol dire riuscire a piazzare il prodotto giusto, in quantità giusta, nella condizione giusta, al cliente giusto, nel luogo giusto, nel momento giusto e, guarda caso, al costo giusto. Perché è relativamente facile riuscire a fare le prime cose senza vincoli di costo, nel momento in cui scattano dei processi competitivi, nel momento in cui esistono dei concorrenti, ma io, tutte le cose sopra, le devono fare in una situazione di ottimizzazione del costo. E l'ottimizzazione del costo è stato il primo momento sul quale si è focalizzata l'attenzione delle persone che si interessavano alla logistica. 

Ora, tutte queste cose, quanto contano all'interno dell'impresa? Bene, una quantificazione generale, ovviamente, ha grossissimi limiti, perché è chiaro che la quantificazione esatta dipende moltissimo dal tipo di settore nel quale noi andiamo ad operare. Fare logistica nei metalli preziosi, è diverso che fare logistica nel settore della carta o nel settore delle acque minerali. Se vogliamo usare discorsi di tipo generale, possiamo dire che il  peso economico della logistica è questo. Il costo totale logistico può variare tra il 5 e il 30% del fatturato di un'azienda, a seconda dei settori industriali - se sono nell'acqua minerale ovviamente è il 30% - e può ripartirsi nelle seguenti categorie: costi di trasporto, che variano dal 30 al 45%, costi di gestione delle scorte, movimentazione delle scorte, che variano per un 20-25%, o i magazzini per un 20-25% e poi ho personale, procedure e costi organizzativi per un altro 10%. Voi capite che questo è un peso significativo: ragionare su variabili che vanno dal 5 al 30% può voler dire essere competitivi in un mercato o non esserlo, riuscire a battere i concorrenti oppure essere sopraffatti. 

Bene, all'interno di un’impresa, le decisioni che riguardano quell’ammontare di costo, tradizionalmente vengono prese da persone che occupano spazi diversi, che occupano funzioni diverse, nel senso che ci sono gli uomini degli acquisti, gli uomini della produzione, gli uomini delle vendite, gli uomini della finanza, gli uomini della progettazione del prodotto, se vado nelle imprese industriali che prendono decisioni nel campo della logistica. Provate a pensare, per esempio, quanto può influenzare la decisione della confezione del prodotto, e quindi una decisione presa nell’area della progettazione, sui costi che poi andremo a sostenere sulla filiera agonistica. Bene, ciascuno dei signori che occupa spazi diversi, all’interno della propria impresa industriale, prende delle decisioni che hanno impatto logistico, ma le prende con un’attenzione che è rivolta alla propria area funzionale. Questo fa sì che nella maggior parte dei casi, si perda di vista quel momento trasversale che è il momento logistico. Esempio, facevo il caso della confezione, che è una decisione di progettazione, ma la decisione di confezione ha un impatto pesante sulle attività di produzione. Provate a pensare a tutti i discorsi di imballaggi e così via. Ha anche un peso fondamentale sulle attività di vendita, perché dalla confezione ne discende un’unità di vendita, che poi viene commercializzata, quindi la possibilità di frazionare o meno il lotti di consegna. Ecco, tutte queste decisioni dovrebbero essere prese con una visione unitaria, con una visione trasversale, con una visione di logistica. In passato soprattutto, oggi molto meno, ciascuna decisione veniva presa all’interno della freccia verde, quindi all’interno di spazi ben definiti con logiche di ottimizzazione, ristrette alla propria funzione aziendale. 

Che cosa vuol dire prendere delle decisioni in logistica? Come dicevamo prima, fondamentalmente si tratta di andare ad ottimizzare situazioni di costo e situazioni di livello di servizio, in cui i costi principali sono i costi che riguardano i trasporti, sono costi che riguardano i magazzini, le scorte, la decisione dei lotti, quindi di quantitativi. Sono costi che vanno comunque gestiti, e quindi hanno bisogno di grande mole di informazione, e a quel punto, ci sono anche costi di gestione delle informazioni. Tutta questa situazione di costo-livello di servizio è sempre stata affrontata ragionando secondo questo modello che è un modello economico molto banale: se voglio aumentare il livello di servizio, devo essere disposto a sopportare costi più alti. Più aumenta il livello di servizio, più la funzione di costo cresce in modo esponenziale, per cui ho una curva crescente. Questa era la visione tradizionale. E allora il logistico era chiamato ad individuare una nuova curva, una nuova frontiera, una nuova  tecnologia, un nuovo metodo per riuscire a garantire il medesimo livello di servizio con un costo tendenzialmente più basso. Ecco che allora tutte le diverse soluzioni di immagazzinaggio, di ottimizzazione dei trasporti, venivano affrontate cercando di spostarsi lungo questa direttrice. È un modo molto tradizionale di affrontare le cose, che nel tempo ha iniziato a dimostrare segni di inefficacia. Quindi, si è iniziato a dire: possiamo cambiare il nostro modo? Possiamo cercare di ottimizzare la situazione di costo rispetto alla situazione di livello di servizio? Per fare questo è stato necessario introdurre un nuovo concetto, è stato necessario attribuire un costo anche al mancato servizio che si dava ai clienti. Ragion per cui, rispetto alla curva tradizionale del livello di servizio che aumenta, ma genera un incremento dei costi, si è detto che esiste anche una nuova curva. E la nuova curva è, fondamentalmente ed in estrema semplificazione, determinata dalle vendite perse nel momento in cui ho livello di servizio basso. Ecco che allora, in una situazione di riduzione di livello di servizio, io perdo delle vendite e ho un incremento di costo. Se ho queste due curve, che hanno andamenti così diversi e opposti, posso pensare di fare la somma dei miei costi e quindi posso pensare, almeno dal punto di vista teorico, di trovare un momento di ottimizzazione. Tutti gli operatori che sono qua presenti, sanno bene quanto sia difficile andare ad identificare il costo determinato dalla riduzione del livello di servizio, anche perché ci metto le riduzioni di fatturato, ci metto le riduzioni di margine, come vado a calcolarlo; quindi, ci sono tutta una serie di complessità. Il teorico le traccia a braccio queste curve e quindi riesce a dare un’idea. Dal punto di vista operativo, è estremamente difficile riuscire ad andarle ad identificare, possono essere, al limite, modellizzate, ma la modellizzazione richiede processi di approssimazione. Questo è un secondo stadio al quale si era arrivati. 

Abbiamo visto il primo stadio, abbiamo l’esigenza di abbassare i costi; secondo stadio, dobbiamo trovare il livello ottimale di servizio per il quale abbiamo il costo basso. Il problema è che la visione della logistica in questo modo, è una visione molto statica, cioè mi richiede fondamentalmente che le variabili sotto osservazione rimangano immutate per un periodo di tempo sufficientemente significativo. 

Purtroppo, per fortuna, noi stiamo vivendo una situazione in cui lo scenario è in continua evoluzione. E questo per le imprese determina una serie di problemi. Quali sono? Primo: maggiore complessità di prodotti e mercati; secondo: estrema competitività, aumentano i concorrenti e si fanno più aggressivi, un processo di globalizzazione; terzo: stress sui tempi di esecuzione - provate a pensare la disponibilità dei clienti ad attendere i prodotti, tipica del passato, e all’esigenza di avere il prodotto sullo scaffale già oggi -. Quindi un prodotto, che non è più il vecchio prodotto standard - la mitica Ford di qualsiasi colore purché non nera -. È un prodotto che oggi è personalizzato, quindi, io lo devo rilanciare a monte, esigente di adeguamento e di un livello di servizio molto forte. Standard qualitativi crescenti: il consumatore non ha più la sveglia attaccata al collo o l’anello al naso, il consumatore è estremamente preparato, molto critico, sa valutare il prodotto, sa scegliere, ha un’offerta, ha maggiori informazioni. Io devo in qualche modo rispondere alle sue esigenze. Per ultimo, aumento dell’incidenza del costo degli acquisti sul fatturato. E questo è un cambiamento drammatico, generato da reticolarizzazioni dei sistemi di impresa, dallo sviluppo dell’outsourcing, della sub-fornitura; cioè le imprese sono sempre più deverticalizzate. Fino a quando le imprese gestivano al proprio interno l’intero arco di attività, potevano governare il flusso dei materiali. Nel momento in cui intervengono diversi fornitori, ecco che allora l’esigenza della logistica diventa sempre più importante, ma è altresì resa molto più difficile. 

Ecco, di fronte a questo nuovo scenario, quali sono le sfide? E qual è la domanda alla quale si deve cercare in qualche modo di rispondere? La domanda è fondamentalmente questa: è possibile riuscire a realizzare una posizione di vantaggio competitivo rispetto ai concorrenti, attraverso una gestione integrata della logistica? Questo richiede la risposta, fondamentalmente, a due successive domande. Primo, quali sono le fonti per creare valore? Secondo, in che modo l’integrazione della logistica può in qualche modo influenzare questa creazione di base? 

Bene, sul fronte della creazione del valore, dobbiamo dire che il cliente è all’attenzione di qualsiasi sistema di impresa. Il cliente finale è quindi il punto di innesco e di arrivo di tutti i processi e su di lui bisogna agire per cercare di creare valore. Ma che cosa vuole il cliente? Fondamentalmente vuole queste cose: velocità, risposta istantanea e precisa alle richieste; in secondo luogo, convenienza, migliore integrazione, quindi lungo la filiera conseguente, riduzione di costi e prezzi. Terzo punto, personalizzazione: prodotti adattati ad esigenze specifiche del consumatore finale. Si parla sempre più di costumizzazione di massa a livello di prodotto. Bene, se è vero questo tipo di discorso, è necessario modificare completamente quel tipo di processo, quindi, cambiare approccio mentale e passare da una situazione di tipo sequenziale, che partiva sì dalla domanda finale, secondo un approccio al marketing, ma poi, passo dopo passo, arrivava a pianificare il rifornimento in base a quelle esigenze e ci arrivava con estremo ritardo. È necessario, dicevo, passare da una visione di questo tipo, ad un processo integrato e coordinato. Quindi è necessario che ciascuna fase riesca a ragionare in una visione allargata, sapendo quello che sta a monte e quello che sta a valle. 

Questo livello di integrazione può avvenire fondamentalmente lungo tre atti. Innanzitutto, a livello di business, cioè andando a negoziare e condividere gli obiettivi dell’attività e quindi gli obiettivi di livello di servizio rispetto ai clienti. Nel caso di filiere di fornitura, c’è un pesante coinvolgimento dei fornitori, addirittura nella progettazione del prodotto in funzione dell’esigenza del cliente. In secondo luogo, un’integrazione dei processi, quindi uno scambio di informazioni molto forte, un lavoro su database comuni, la convergenza di tecnologie informatiche - su questo avremo delle testimonianze nell'arco della giornata -. In terzo luogo, un’ottimizzazione delle interfacce operative. Ecco, diversi anelli della filiera non possono guardarsi come nemici sui lati opposti del fiume, ma devono necessariamente remare nella stessa direzione e quindi riuscire a realizzare momenti di scambio di informazione molto forte. 

Scambi di informazione, momenti di integrazione relativamente a quale tipologia di attività? Fondamentalmente a queste attività: pianificare le risorse aziendali, perché la logistica richiede un coinvolgimento, un investimento pesante di risorse che devono essere pianificate; gestire le catene di fornitura, quindi le relazioni che si vengono a creare tra le diverse tipologie di impresa; gestire la catena di vendita, perché abbiamo visto che la logistica riguarda sia i rapporti a monte che a valle; gestire le risorse operative - pensate ai mezzi coinvolti nella logistica -. È sufficiente pensare, ad esempio, alla questione dei mezzi di trasporto per capire cosa significa ottimizzazione di quelle risorse. Integrare le applicazioni aziendali, perché siccome ho diverse imprese che operano lungo la filiera, non devono pensare all’ottimizzazione di un’impresa soltanto, ma all’ottimizzazione delle diverse imprese, e quindi, ho esigenza di integrazione. Da ultimo, lavorare moltissimo sulle conoscenze e sui supporti decisionali che servono per ottimizzare questo tipo di relazione. 

Ecco, questo processo evolutivo, che mi porta poi a dover gestire questo insieme di attività, in realtà, non è un punto di arrivo. Non è nient’altro che una tendenza, una linea verso la quale io devo orientare le attività logistiche, sapendo che il percorso che è stato fatto, è sicuramente molto lungo, ma ce ne sarà altrettanto da fare. 

In sintesi, la logistica ha avuto questo tipo di evoluzione. In una prima fase singole decisioni che riguardavano movimentazioni e stoccaggio dei materiali, con processi di ottimizzazione di queste decisioni. Seconda fase, andiamo a vedere di coordinare le attività tra il momento produttivo e il momento distributivo. Terza fase, se l’attività di fornitura diventa così importante cerchiamo di coordinarci anche a monte con i fornitori. Fase attuale, attenzione al sistema produttivo allargato, sapendo che il sistema produttivo non termina con i confini fisici della mia impresa, ma va a monte e a valle, e quindi deve essere analizzato con tutte le relazioni di tipo reticolare, che devono essere in qualche modo integrate e quindi, devono vedere i clienti e i fornitori come partner fondamentali dell’attività dell’impresa. Vi ringrazio per l’attenzione.

Moderatore: Ringrazio il collega Andrea Zanoni per la chiara esposizione di concetti che solo all'apparenza possono sembrare semplici, e comunque fanno parte della nostra quotidianità. 

Nella fase di lancio della giornata, mi ero dimenticato di dare un’informazione, cioè come è strutturata la mattinata. La mattinata è strutturata in questo modo: alterneremo punti di vista del mondo universitario, a punti di vista del mondo industriale, in modo tale da creare quella sorta di integrazione alla quale ha fatto riferimento il collega Zanoni anche un attimo fa. Spesso gli accademici sono accusati di essere troppo isolati dal mondo reale, gli operatori sono accusati di essere troppo presi dalle loro faccende di tutti i giorni per poter avere una visione a più lungo respiro. In questo modo cerchiamo di dare punti di vista diversi, ma allo stesso modo integrati. 

Il secondo intervento è appunto un intervento del mondo industriale. La parola va all’ingegner Massimo Poggi, responsabile della Logistica per CAMST, il quale ci descriverà quali sono i problemi principali che bisogna affrontare quando si opera nel settore alimentare, ovviamente inerenti alla logistica.

Massimo Poggi [con supporto di slide]: Buongiorno a tutti, sono Massimo Poggi. Vi farò una breve presentazione di quella che è l’attività dell’azienda nella quale opero, che è la CAMST, estendendo poi la presentazione, o comunque facendo alcune considerazioni, su quello che sono le caratteristiche e le prerogative tipiche della logistica nel settore alimentare. 

Chi è CAMST? È un gruppo che opera nel settore della ristorazione, è presente sostanzialmente in gran parte d’Italia centro-settentrionale. Ha tutta un’attività in Germania, acquisendo una serie di aziende che operano nel settore della ristorazione, e stiamo partendo con un’attività nell’area della Slovenia. Sostanzialmente operiamo per canale, dopo vedremo quali saranno i canali. 

Parlerò anche di innovazione, consentitemi questo slogan, al di là che si parli di settore alimentare o non: l’innovazione può essere la chiave di svolta per molte aziende, e per questo credo che sia molto necessario e importante l’apporto di forze nuove giovani e qualificate. E quindi credo che sia assolutamente in tema con la giornata di oggi. 

Il settore di attività, o comunque i canali, sono: il canale aziendale, quindi ristorazione fatta per comunità aziendali - questo rappresenta sicuramente uno degli aspetti più importanti della nostra attività -, ristorazione scolastica, quindi parliamo di mense, università, scuole di vario tipo; poi, il settore sanitario, ospedali, commerciale, quindi parliamo di pubblici servizi; self-service che operano sul territorio nazionale ed estero, come dicevo prima; più un'attività di completamento, che in termini di fatturato è di importanza più modesta, che riguarda il settore della ristorazione, ma che si occupa specificamente di party e ricevimenti. 

Una breve divisione in termini di fatturato in quelli che sono i settori di attività, come potete vedere, più o meno equilibrato, a parte il settore sanitario. Vediamo un po’ di numeri: CAMST ha in previsione per il 2004 circa 600 milioni di Euro di fatturato, circa 9.000 addetti, produciamo mediamente 500.000 pasti al giorno. Parliamo di gruppo CAMST, per cui parliamo di una serie di aziende, dove c’è un'azienda capo fila che è la CAMST, in quanto tale, più una serie di altre aziende che operano nel settore della ristorazione, o comunque attività strettamente correlate. Parliamo di circa 1.120 punti di ristorazione e questo è il tasso di crescita degli ultimi due anni, dal 2002 al 2003 un incremento di circa il 10%, una previsione del 2004 del 2003 di circa il 16% in termini di fatturato. Aumento di fatturato, che praticamente si attua attraverso una politica di acquisizione di altre aziende, nazionali ed estere. 

Un breve accenno sul network distributivo. In questa piantina, in maniera molto sommaria, si vede qual è il livello di distribuzione e di copertura territoriale, che è più o meno completo. Questo è il dettaglio, chiaramente su Bologna, perché è il caso più significativo, in quanto l’azienda è di origine bolognese. E la distribuzione all'interno di un centro urbano, ve lo faccio vedere perché poi, alla fine della presentazione, farò alcune considerazioni su quella che è l’attività, o comunque, una specifica attività logistica nell'ambito del settore urbano. Lo vedremmo dopo. Il network distributivo è strutturato in questa maniera: abbiamo un centro distributivo su Bologna, Centergross appunto, che raccoglie tutte le materie prime dai vari fornitori. Quindi, da tutta Italia e dall’estero arrivano i fornitori e ci  portano le loro materie prime, che verranno trasformate per creare il nostro prodotto finale, che è il pasto. I vari punti dislocati sul territorio, ordinano le materie prime da questo centro di distribuzione che provvede ad evaderle e a consegnarle. I vari punti, che ricevono le materie prime, a loro volta, una volta che le hanno trasformate in pasti, provvedono a ridistribuirli in un ambito più ristretto, ai vari destinatari finali, che sono sostanzialmente 1.400 punti, per cui mense, ospedali, scuole, eccetera. Ogni giorno, per quello che riguarda la distribuzione primaria, cioè quella di redistribuzione delle materie prime, dal nostro centro partono circa un’ottantina di mezzi sul territorio nazionale e ogni giorno circa 400 mezzi nei punti dislocati sul territorio, si preoccupano di prendere il pasto e di andare a consegnare direttamente all’utente finale. 

Ecco, adesso rientriamo in quelli che sono gli aspetti più generali, tralasciamo quella che è l’attività di CAMST, per dare alcune indicazioni di cosa vuol dire fare logistica nel settore alimentare. Sostanzialmente vengono fatte delle suddivisioni per tipologie di prodotti. Le tipologie sostanziali sono quelle che solitamente sono chiamate secche, prodotti che non hanno bisogno di un condizionamento di temperatura e di nient’altro, come prodotti da forno, pane, pasta, olio e diciamo scatolame e tutto quel prodotto che non ha bisogno di particolari interventi di condizionamento. Poi esistono i prodotti freschi, salumi, carni, latticini, ortofrutta, e poi esistono i surgelati. Sono le tre tipologie che interessano il comparto alimentare. Questi prodotti, hanno delle particolarità che richiedono determinati criteri per stoccarli, per controllarli e ridistribuirli. In termini trasversali, richiamando quello che in termini più generali ha citato il professor Zanoni, abbiamo schematizzato quella che è la filiera distributiva, partendo sostanzialmente dalle materie prime originali. Le materie prime vengono portate da dei fornitori, che sono poi i fornitori nostri, che prendono queste materie prime e le lavorano: dal fornitore vengono portate allo stabilimento di produzione; dallo stabilimento di produzione passano attraverso dei centri distributivi, quindi la logica è quella che vi accennavo prima; dai centri distributivi vanno nei punti vendita e finalmente dal punto vendita vanno all’utilizzatore finale. È evidente che non tutte le aziende hanno una filiera del genere, perché in alcuni casi esistono degli ulteriori magazzini intermedi, che vanno dal centro distributivo al punto vendita, perché vengono utilizzati per una distribuzione di tipo capillare. Mediamente le aziende alimentari si riconoscono in un sistema di questo genere. Voi capite bene che gestire merci o prodotti in tutte le fasi di passaggio, è un problema che deve essere affrontato con il massimo rigore, rispettando regole ben precise. Un discorso importante è quello delle temperature, che devono essere garantite, più altre cose che vedremo nel dettaglio. Quindi, stiamo parlando di un flusso fisico, e richiamandoci a quello che diceva prima Zanoni, il flusso fisico, per poter funzionare, deve avere, a sua volta, un flusso informativo, che adesso abbiamo disegnato in senso contrario, ma che poi vedremo, è assolutamente più articolato e più strutturale. 

Veniamo a quelli che sono gli elementi caratteristici del settore alimentare, particolari rispetto ad altri settori. Parliamo di self-life, cioè la vita del prodotto. Citiamo self-life, ma in realtà parliamo di tempo, cioè il concetto è che il prodotto non è qualcosa che rimane immutato nel tempo, ma mediamente ha una scadenza, che può essere di vario tipo e genere, e questo condiziona pesantemente tutte le attività che abbiamo visto prima in questo schema. Perché i tempi di attraversamento, i cosiddetti tempi di attraversamento per il settore alimentare, cioè il tempo che intercorre dal momento in cui le materie prime sono disponibili, al momento in cui vengono utilizzate dal consumatore, deve essere il più limitato possibile. Questo per evidenti motivi di vita del prodotto e anche per motivi di tipo funzionale e finanziario. Il concetto di vita del prodotto cosa significa? Significa che il prodotto viene stoccato nei magazzini, stando attenti a gestire i vari lotti di produzione, perché lo stesso prodotto può avere più date di scadenza e quindi è evidente che bisogna far uscire il prodotto più vecchio, il primo arrivato, poi l’ultimo arrivato. Quindi c’è un criterio di gestione delle rotazioni nei magazzini che deve essere gestito in maniera assolutamente rigorosa, che è tutta una problematica legata alla pianificazione degli approvvigionamenti. È evidente che è strettamente correlato all’attività della logistica, in quanto attività che gestisce dei flussi. La logistica non è altro che, semplificando molti e molti concetti, gestire dei flussi. Gestire dei flussi vuol dire pianificare gli approvvigionamenti, cioè quante materie prime devo prendere, di che tipo, in che quantità, quale sarà il consumo che farà l’utilizzatore successivo, e quindi il fattore tempo gioca un elemento fondamentale. La logica evidente è che, se mi rifornisco di più merci di quelle che ho necessità, il prodotto può scadere e viceversa. Se ne ordino meno perché non ho una sufficiente e corretta programmazione, è evidente che non riuscirò a soddisfare la domanda a valle. 

Quindi da qui nascono tutta una serie di aspetti e problematiche, che è il concetto di trasversalità della logistica. Cosa vuol dire? Vuol dire che se devo programmare gli approvvigionamenti, dovrò sapere dalla funzione marketing e commerciale quali saranno i consumi, e poi dovrò interfacciarmi con la funzione produzione, perché dovrò stabilire con che criteri e con che periodicità dovrò approvvigionare la produzione delle materie prime necessarie. Ecco, tutti questi elementi possono essere ricondotti al concetto di self-life, o durata, o tempo, o vita del prodotto. 

Non ultimo, legato sempre alla vita del prodotto è il packing del prodotto. Ci sono prodotti, che, in funzione del packing utilizzato, possono determinare una vita più lunga. Prodotti normali o prodotti sottovuoto, la differenza cambia. Prodotti che vengono confezionati nella cosiddetta atmosfera modificata, cioè il prodotto che viene messo nel contenitore all’interno del quale c’è un gas inerte, che blocca, o comunque diminuisce di molto, l'attività di ossidazione del prodotto. Tutti questi aspetti fanno parte di questo tipo di problematica. 

Temperatura di conservazione, questo è anche un elemento chiave che abbiamo accennato prima. Prima, abbiamo visto differenze tra secco, fresco e congelato. Quindi, secco, mediamente, non dà problemi. Perché nel settore alimentare, nel caso di temperature elevate, quindi intorno ai 30-40 gradi, soprattutto nei prodotti come la pasta, il riso, si possono formare, diciamo, degli insetti che diventano assolutamente dannosi. Mediamente, stiamo parlando di prodotti, che in tutta la loro filiera, devono mantenere temperature che oscillano da 0 a 4 gradi. I prodotti surgelati o congelati hanno un altro tipo di problema, una minore temperatura del prodotto. 

Qui si innesta un discorso che è trasversale a tutta l’attività, che è il discorso dell’informazione, che è assolutamente importante: il concetto di tracciabilità, di monitoraggio di quello che avviene, in quella famosa filiera che vedevamo prima. In questa filiera, se affrontiamo il problema della temperatura, che è uno dei problemi, devo avere la garanzia di tracciare e monitorare le temperature in ogni fase. Il rischio che corro è che se in uno di questi passaggi, la temperatura si modifica o si alza, uscendo da quelli che sono i valori consentiti, il prodotto si altera. Poi magari lo riporta alla temperatura dovuta, ma il prodotto si è già alterato. Stiamo parlando di problematiche assolutamente delicate. 

Igiene e controlli qualitativi: stiamo parlando qui di tutta una serie di normative, che sono sufficientemente rigorose, che consentono al sistema di garantire livelli qualitativi adeguati. Credo che la normativa italiana sia assolutamente adeguata per tutelarci da questo punto di vista. Tracking and tracing, tracciabilità e rintracciabilità del prodotto. Si tratta sostanzialmente di una normativa che entrerà in vigore dal 1 gennaio 2005, e impone a tutti i prodotti, attraverso i vari passaggi, di poter tracciare quelle che sono le caratteristiche in una determinata fase del prodotto, questo a tutela del consumatore. Informazione e comunicazione: questo è l'altro tema sostanziale. La logistica, senza un’adeguata e appropriata gestione dell’information e comunication technology è come un Ferrari senza benzina, non fa assolutamente niente. L’aspetto fondamentale e la parte più critica da gestire per chi deve fare della logistica: senza informazione nessuno fa niente e la logistica è morta. È l’elemento chiave che consente di gestire le informazioni e consente di effettuare la propria attività Ma il concetto base è che l’informazione stessa è parte integrante del servizio che fa la logistica. Quando io consegno un prodotto, non consegno solo il prodotto, ma posso dare delle informazioni al cliente finale, che sono tipiche di quel prodotto. Ad esempio, come è stato gestito, che temperatura ha avuto nelle varie fasi di passaggio, da dove viene, qual è il lotto di produzione. Una serie di informazioni che tutelano il cliente finale. Qui è richiamato brevemente quello che è il discorso di tracciabilità e rintracciabilità, in termini normativi, quindi, è una legge della Comunità europea. Ci sono anche altre leggi e normative che regolamentano questo tema. Però con una logica più estrema, questa entrerà in vigore dal 1 gennaio 2005 per tutti i prodotti alimentari. Quindi, seguire e registrare il processo della filiera, rende più difficile inganni e frodi, perché le responsabilità diventano più facilmente individuabili: il concetto di informazione come servizio che mi permette di sapere cosa è successo al prodotto nelle varie fasi. La tracciabilità attraversa l’intera catena alimentare dalla materia prima al prodotto finito. 

La normativa impone alla logistica procedure estremamente severe, al fine di risalire alla responsabilità in casi di situazioni critiche. HACCP, è una normativa a livello europeo, recepita anche dall’Italia, e sostanzialmente serve in termini di tutela del prodotto e del consumatore; in ambito produttivo e logistico, serve ad individuare quelli che sono i punti critici nella gestione della filiera in maniera tale che questi punti critici possano essere opportunamente monitorati per evitare situazioni non volute. 

Ecco, adesso vorrei fare una breve considerazione su quella che gli addetti ai lavori chiamano Supply Chain Management. Supply Chain Management è logistica. Leggendo le riviste se ne parla sempre di più. Cos’è Supply Chain? È l’estensione della logistica all’esterno dell’azienda. Il concetto innovativo, che sta prendendo piede, è che la logistica non si ferma più all’interno dell’azienda, ma la logistica si integra con quello che avviene a valle, con i fornitori, e a monte, con i clienti. Cioè vuol dire che fornitore-cliente, rispetto all’azienda di riferimento, devono mettere in piedi un sistema di comunicazione che consenta, all’intera filiera, di gestire al meglio il flusso delle merci. Vuol dire scambio di dati, vuol dire accesso ad archivi comuni, vuol dire condivisione degli ordini, vuol dire sistemi di comunicazione più rapidi. Nell’ambito della Supply Chain, CAMST ha avviato un progetto, che è partito da un anno, di commercio elettronico sul fronte di business to business. 

Stiamo parlando di internet come strumento, stiamo parlando di commercio elettronico, credo quindi un argomento abbastanza noto, che serva ad integrare CAMST con i propri fornitori e con i propri clienti. Stiamo parlando di transazioni business to business, aziende che si scambiano dati. Cioè nell'ambito di un discorso di fornitura, il mio fornitore entra nel mio portale, si fa riconoscere, mi propone i prodotti, i listini; io verifico prodotti e listini, li accetto, accetto il fornitore, mando degli ordini al fornitore, il fornitore vede i miei ordini, evade l’ordine, mi manda prima la bolla, la merce arriva, poi arriva il ricevimento e il pagamento. Ed il fornitore on-line riesce a vedere qual è la situazione dei suoi pagamenti. Questo dovrà avvenire più meno in maniera speculare anche sul fronte dei clienti. 

Questo cosa vuol dire? Transazioni on-line, SRM, Supply Relationship Management, cioè un sistema di relazione tra l’azienda e i propri fornitori. Quindi, sapere quali sono  le caratteristiche dei prodotti, sapere con che frequenza mi ha fatto gli ordini, sapere qual è il livello delle mie scorte che posso dare al fornitore, e tante altre cose. Lo stesso concetto avviene nel rapporto con il proprio cliente. E questi sono tutti flussi informativi. Nel disegno che facevamo prima, c’era un flusso informativo che andava solo in un senso, che è il vecchio concetto, cioè la merce va in un senso e l’informazione va nell'altro. Non è vero. Sono dei processi interattivi che avvengono nei vari punti: in realtà l’informazione continua a girare. Questo è estremamente necessario per far girare al meglio il sistema. È, alla fine, il flusso fisico, chiamato impropriamente logistica. Questi aspetti, informatici e fisici, determinano il sistema che viene comunemente definito: The Supply Chain, cioè di assoluta e possibile integrazione tra l’azienda, i clienti e i fornitori. 

Alcune definizioni di Supply Chain: estensione della catena logistica e la sua gestione integrata al di fuori della propria giurisdizione diretta, ossia verso fornitori e clienti, passando attraverso i magazzini di distribuzione e di trasporto. Customer Relationship Management, il fronte cliente, sistema che ricopre l’insieme delle funzioni dell’'impresa che mirano a conquistare e conservare la propria clientela. Questo termine, che è sostituito a quello di front office, raggruppa la gestione delle operazioni di marketing, aiuto alla vendita, servizio clienti, call-center e desk. 

L’altro è il Supply Relationship Management, è il fronte fornitore, quindi approccio sistematico a valutazione, selezione e sviluppo delle relazioni gestionali con i fornitori, con lo scopo di ridurre i costi di beni e servizi aumentando i profitti. 

Prima vi facevo vedere il centro urbano. Tema: approvvigionamento delle merci che riguardano il settore alimentare, ma non solo; per cui entriamo in un settore ancora più esteso. Il problema della mobilità nei centri urbani, il problema dell’inquinamento, il problema della pianificazione urbanistica, della distribuzione delle merci all’interno dei centri urbani, che inevitabilmente implica una relazione con quella che è la pianificazione urbanistica e naturalmente le nuove tecnologie. Questo è tutto un mondo a sé, stiamo parlando di temi nuovi, nuove opportunità che si aprono su un settore della logistica dedicato all’impatto che la logistica ha sull’ambiente. La gestione del flusso della merce nei centri urbani, presuppone delle scelte di un certo tipo, che più o meno rientrano in questi quattro riferimenti. Le nuove tecnologie sono alla base del sistema. Diverse città stanno già facendo esperimenti di questo genere. Ci sono operatori che si sono raggruppati, aziende che hanno gestito il problema per conto di pubbliche amministrazioni. Stiamo parlando di automezzi che funzionano a metano, stiamo parlando di aziende che investono nel trasporto urbano elettrico, stiamo parlando di sistemi di informazioni che arrivano in tempo reale e gestiscono al meglio questi flussi. Reverse Logistic, è un altro tema, è la cosiddetta logistica di ritorno, ovvero relativa alla gestione dei prodotti finiti resi dai clienti e dai vuoti a rendere. Parliamo di tutto quello che avviene, non in un senso classico, ma avviene in senso esattamente contrario. Avviene normalmente per le aziende come le nostre, noi facciamo resi di prodotti, prodotti che non vanno bene e rientrano. Ma c'è tutta una specializzazione, che sta prendendo piede, che riguarda questo tema specifico. Quindi il riciclo, il tema dell'ambiente, non ultimo la solidarietà. Il recupero, cioè il riutilizzo dei prodotti. Ve lo dico perché noi operiamo con aziende di questo genere, cioè i prodotti prossimi alla scadenza, possono essere reindirizzati verso altri canali di mercato, entrano in una logica di Reverse Logistic.

In conclusione, alcune informazioni per i partecipanti: esiste un'associazione, che si chiama AILOG, Associazione Italiana di Logistica e Supply Chain Management, prima si chiamava solo Logistica. Sentirete sempre più spesso parlare di Supply Chain Management. Chi è interessato può visitare il sito, prendere informazioni; esiste anche un sito giovani, è un’associazione estremamente dinamica, che dà molto spazio ai giovani, esiste anche un premio per i giovani laureati. Ultimissima cosa, poi ho finito. Noi saremo lieti di invitare i partecipanti di questo convegno, che vogliono venirci a visitare ed eventualmente vogliono avere dei chiarimenti, o magari poter trattare assieme gli argomenti in maniera più specifica. Saremo lieti di ospitarvi, poi, in base al numero di persone che aderiranno, vedremo di contattarvi e di fissare una giornata assieme. Grazie, ho finito.

Moderatore: Ringrazio l’ingegner Poggi di aver introdotto tanti argomenti molto interessanti e molto utili. Ne cito soltanto due. L’ingegner Poggi ha citato più volte la Supply Chain Management, vocabolo molto di moda, che potremmo tradurre con una gestione integrata della logistica. Faccio questo riferimento anche per convalidare quanto detto dall'ingegner Poggi, sull’interesse che c’è attorno a questo argomento, interesse che si è anche trasformato in ambito universitario nella proposta di più master, corsi di ulteriore specializzazione del normale corso di studi. Tra i tanti master c’è ne uno proprio specifico sulla gestione integrata e la catena logistica, più tanti altri che hanno al proprio interno forti contenuti legati alla logistica industriale e distributiva e non solo. 

Un'altro riferimento, che l’ingegner Poggi ha dato, e che mi consente di fare il collegamento con il prossimo intervento, è quello sulle reti di traffico che devono essere gestite. Questo è uno dei tanti problemi in ambito logistico, che si presta ad essere affrontato con un approccio molto rigoroso e molto formale, di cui la disciplina di ricerca operativa si occupa. 

Abbiamo qui il professor Paolo Toth, docente di ricerca operativa, il quale ci parlerà di questo tipo di approccio che la disciplina dà nei confronti dei problemi logistici, e ci parlerà dell’informatizzazione e ottimizzazione delle attività logistiche.

Paolo Toth [con supporto di slide]: Io parlerò soprattutto di ottimizzazione e informatizzazione delle attività logistiche. È noto che un sistema informativo per la gestione delle attività logistiche, deve considerare processi di diverse tipologie. Il signor Zanoni e l’ingegner Poggi ci hanno già menzionato un flusso fisico ed informativo all’interno di queste attività. 

Avremo quindi nel sistema operativo, la gestione dei processi fisici che descrivono attività di lavorazione di oggetti fisici, ad esempio, flussi di materiale all’interno di un magazzino; di processi informativi, processi che creano, gestiscono ed elaborano le informazioni, ad esempio, gestione delle informazioni relative ad un ordine; e ovviamente, il processo aziendale, che rappresenta le funzioni legate alle attività complessive dell’azienda, ad esempio, gestione di una compagnia di trasporto. Ogni processo aziendale informatizzato può avere diversi livelli di automatizzazione. Andiamo da un estremo, dove abbiamo un’esecuzione prevalentemente operativa e decisionale da parte di persone, ad un altro estremo, che riguarda un’esecuzione totalmente automatizzata, eventualmente basata su tecniche di ottimizzazione; questo, soprattutto, è importante, ad esempio, quando si lavora in fase di commercio elettronico. Numerosi prodotti software sono stati realizzati per la logistica, ad esempio software gestionali che costituiscono la base dei sistemi affermativi aziendali. Questi software contengono moduli delle principali aree della gestione aziendale. Altri software sono quelli a relativi a sistemi di tracciabilità e rintracciabilità di cui ci ha già parlato l’ingegner Poggi, quindi possiamo saltare; poi abbiamo sistemi software relativi al order entry, sono sistemi sia hardware che software che sono in  grado di gestire l’ordine presso il cliente, non presso il deposito, ma presso il cliente e poi trasmettere questi ordini alla sede centrale in modo remoto. Questi prodotti consentono modalità di inserimento di ordini di clienti di diverso tipo, da assortimento cliente oppure da elenco e articoli, copia commissioni eccetera. È da notare che tali prodotti possono facilitare notevolmente l’ottimizzazione della fase globale di distribuzione dei prodotti, potendo avere a disposizione le informazioni di diversi clienti e le informazioni relative ai magazzini. Infine, abbiamo software per la gestione del magazzino, sono software che consentono l’organizzazione delle attività, sia di movimentazione che di stoccaggio, le loro funzioni principali riguardano i ricevimenti e l’accettazione dei materiali, versamento di magazzino e movimentazione interna, ottimizzazione del packing, confezionamento del prodotto, controllo e spunto delle spedizioni eccetera. 

Ho dato qui un breve elenco, sono utilizzabili anche per potere ottenere mediante delle tecniche di ottimizzazione automatizzate, cioè eseguite da un elaboratore, un notevole miglioramento nella fase sia di pianificazione che di gestione delle attività logistiche. Siamo quindi alla parte di ottimizzazione. L’ottimizzazione riguarda problemi cosiddetti decisionali, cioè problemi in cui si deve operare una scelta fra diverse alternative della soluzione, cioè di un insieme di decisioni che consenta di ottenere, da sistema, le prestazioni desiderate. Consideriamo, ad esempio, un reparto di produzione costituito da più macchine in cui entrano delle materie prime e dei semilavorati a cui devono essere eseguite operazioni sulle varie macchine fino ad ottenere dei prodotti finiti. Che tipo di decisioni si debbono prendere in questo caso? Quindi che tipo di problema decisionale abbiamo? 

Le possibili decisioni riguardano, ad esempio, la scelta del tipo e del numero di macchine da installare nel reparto, oppure le auto dell’impianto, come collegare tra di loro le varie macchine in base ai flussi di materiale che devono passare tra di loro. Oppure problemi riguardanti la sequenza delle lavorazioni una volta che il layout dell’impianto è stato formato. Che tipo di prestazioni possiamo richiedere? Possiamo chiedere che il nostro reparto massimizzi la produttività, o minimizzi il costo globale di produzione o minimizzi i tempi di lavorazione o di consegna; sono varie prestazioni che possiamo chiedere al nostro sistema. 

I problemi di ottimizzazione riguardano sia il livello strategico che il livello operativo: nel primo c'è il livello di pianificazione, di planning, che considera periodi temporali lunghi che va da qualche mese a qualche anno; si opera generalmente su dati ottenuti mediante previsioni, non si hanno dati certi su cui lavorare, un esempio potrebbe essere la scelta delle macchine da installare e il layout dell’impianto. Queste scelte rimangono fisse per un certo intervallo di tempo. Abbiamo poi il livello operativo, programmazione o management; consideriamo periodi temporali più corti, che vanno da qualche giorno a qualche mese, ovviamente a livello operativo le scelte dipendono notevolmente dalle scelte fatte a livello strategico; nell’esempio del reparto produzione un problema di livello operativo potrebbe essere la determinazione della sequenza dell’elaborazione sulle varie macchine. 

Nei problemi di ottimizzazione abbiamo generalmente un obbiettivo. Questo ci deve dare una misura di tipo quantitativo della qualità di una soluzione. Abbiamo poi dei vincoli, cioè delle condizioni che devono essere soddisfatte per ottenere una soluzione ammissibile, cioè utilizzabile in modo da minimizzare il nostro obbiettivo. Quali possono essere gli obbiettivi che dobbiamo considerare? Potremmo, ad esempio, minimizzare il costo globale di produzione o i tempi di esecuzione di consegna, oppure potremmo voler massimizzare il livello del servizio del nostro sistema, la produttività che otteniamo e così via, quindi, se hanno problemi diversi a seconda del tipo di obbiettivo che ci fissiamo. 

A volte abbiamo problemi in cui l’obbiettivo non è unico, ovviamente noi vorremmo avere una qualità di servizi elevato con costi bassi. Come accennava prima il professor Zanoni, questo è in problema che è sempre esistito e su cui si è cercato di ottenere un compromesso. Si può quindi, in un problema di ottimizzazione, avere come obbiettivo un mix di costi e qualità del servizio. Altra possibilità per risolvere il problema è quello di fissare, ad esempio, dei costi entro cui si deve stare, delle soglie, e cercare di massimizzare la qualità del servizio, oppure viceversa, fissare un livello minimo di servizio che si vuole fornire ai clienti e cercare di minimizzare i costi. Ci sono diverse applicazioni delle tecniche di ottimizzazione che hanno dato risultati significativi. Per quel che riguarda problemi strategici abbiamo, per esempio, scelta di investimenti, localizzazione di impianti e servizi, fabbriche, depositi e centri commerciali, oppure aeroporti, ospedali, stazioni dei vigili del fuoco eccetera, dimensionamento di impianti del personale dei veicoli, attivazione di nuove rotte, aeree di nuove linee di autobus, linee di treni e così via. A livello operativo, abbiamo problemi che si risolvono in modo molto efficace, quali la programmazione della produzione, assegnamento di lavori a macchine, bilanciamento delle linee di produzione, distribuzione di prodotti, turnazione del personale, determinazione degli orari di treni e di autobus, caricamento di autotreni, container e pallet, packing dei prodotti di magazzino eccetera. 

Quali sono i vantaggi generalmente ottenibili mediante l’utilizzazione di tecniche di ottimizzazione basate su modelli matematici e su algoritmi eseguibili al calcolatore? I vantaggi principali sono ovviamente un miglioramento della qualità della soluzione trovata, quindi minimizzazione dei costi, massimizzazione dei livelli del servizio o qualsiasi funzione pesata di questi due criteri, ma anche una notevole riduzione dei tempi necessari per attivare una soluzione di buona qualità. Usando queste tecniche automatizzate di ottimizzazione, è possibile ridurre enormemente i tempi necessari per trovare delle buone soluzioni, ad esempio, i tempi necessari, se non si usano tempi di ottimizzazione, per trovare, ad esempio, gli orari di lavoro dei macchinisti di Treni Italia. E da qualche mese, utilizzando tecniche di ottimizzazione, si possono ottenere risultati analoghi o anche migliori in tempi di qualche ora, usando anche dei calcolatori di piccole dimensioni. Questo consente ovviamente, di considerare scenari diversi, orari diversi, condizioni di lavoro diverse e contratti di lavoro con leggere modifiche e ottenere per ciascuno di questi scenari differenti una buona soluzione in tempi enormemente ridotti. Altro vantaggio è la possibilità di aggiornare rapidamente, in modo automatico, la soluzione del problema al variare dei dati del problema, in quelle che sono chiamate applicazioni di tipo on line, oppure all’interno di un problema di commercio elettronico, poter dare velocemente ad un cliente che chiede un servizio, la risposta, perché riesco ad aggiustare gli itinerari dei miei viaggi in modo da poter inserire questa nuova richiesta. 

Sono tutti vantaggi che non riguardano solo il miglioramento della soluzione trovata, quindi il primo punto che generalmente è stato fino a pochi anni fa l'obbiettivo principale delle tecniche di ottimizzazione, ma ci sono altri notevoli vantaggi. Prendiamo un problema specifico che è la distribuzione del prodotto. In questo problema dobbiamo servire un servizio ad un insieme di clienti da parte di veicoli ed autisti che sono localizzati in uno o più depositi ed effettuano il loro spostamento utilizzando una rete stradale. Componenti fondamentali del problema sono: la rete stradale, i clienti, i veicoli, gli autisti, i depositi. Abbiamo dei vincoli operativi sia a livello globale e sia sui singoli itinerari e possiamo avere diversi obbiettivi ad ottimizzazione: vediamo i vari componenti, vincoli e obbiettivi. 

La rete stradale, che in generale è informatizzata, è caratterizzata da dei vertici, dagli incroci, alle sedi dei clienti e dei depositi, abbiamo degli archi, che sono i tratti della rete che collegano due vertici adiacenti. Gli archi sono caratterizzati da un costo di transito - quello che noi consideriamo come costo per percorrere questo arco che può essere proporzionale alla lunghezza del tratto -, eventuali pedaggi che dobbiamo pagare, il rischio di inquinamento che produciamo, eccetera. E poi abbiamo dei tempi di transito, il tempo necessario per percorrere il tronco del tratto della rete stradale, che dipende ovviamente dalla lunghezza, ma anche dal tipo di strada che stiamo percorrendo. 

Poi abbiamo i clienti, ognuno corrisponde ad un vertice della rete stradale, ogni cliente ha una sua domanda, cioè quantità di uno o più prodotti che devono essere consegnati e raccolti, oppure sia consegnati che raccolti; abbiamo delle finestre temporali per il servizio al cliente che corrispondono agli orari di apertura del lavoro oppure agli orari di accesso a zona traffico limitato; abbiamo presso il cliente, tempi di carico e scarico dei prodotti; abbiamo dei veicoli che possono essere utilizzati, ad esempio un cliente, in centro urbano, non può essere servito da un autotreno di grandi dimensioni. 

Per quanto riguarda i veicoli possiamo avere quelli aziendali o di terzi; i veicoli, in generale, hanno un deposito di appartenenza da cui devono partire e a cui devono tornare; alla fine dell’itinerario ogni veicolo ha ovviamente una capacità di carico espressa sia in peso che in volume; i veicoli possono essere suddivisi in scomparti se si devono trasportare prodotti che non si possono mescolare, prodotti petroliferi, oppure prodotti che devono essere refrigerati o no, come ci diceva prima l'ingegner Poggi, alcuni prodotti devono essere congelati, altri tenuti a temperature tra i 4, 6, 8 gradi, eccetera. Quindi, abbiamo bisogno spesso, nello stesso veicolo, gli scompartimenti con caratteristiche diverse. Alcuni scomparti non sono idonei per trasportare certe merci, alcuni veicoli non possono transitare in alcune strade. E ogni veicolo ha un costo che può essere proporzionale ai chilometri percorsi, al tempo di percorrenza, oppure al fatto che il veicolo venga utilizzato per una certa giornata. Gli autisti, che sono strettamente collegati ai veicoli, possono essere dipendenti dell’azienda oppure i cosiddetti “padroncini”; e ovviamente abbiamo dei vincoli sindacali che riguardano l’orario di lavoro degli autisti, il numero e la durata delle pause, eventuali straordinari e così via e ovviamente la disponibilità degli autisti nel periodo che consideriamo. 

Abbiamo poi uno o più depositi, ognuno risponde ad un vertice della rete stradale, per ogni deposito sappiamo qual è la flotta disponibile, a volte alcuni clienti possono essere assegnati ad alcuni depositi, quindi un cliente è servito sempre da veicoli dello stesso deposito. Questo spesso viene fatto perché si instaura un rapporto di amicizia e collaborazione fra il gestore del deposito, gli autisti e il cliente, a volte invece, da un giorno all’altro, può essere servito da un deposito diverso, quindi da veicoli e autisti appartenenti a depositi diversi, eccetera. Quindi, il problema che ci riguarda, consiste nella programmazione degli itinerari, nel servire i clienti; quindi ogni itinerario è eseguito da un veicolo che parte dal suo deposito, serve alcuni clienti, torna al deposito. Qui abbiamo il deposito caratterizzato dal quadrato, esempio tre clienti caratterizzati dal cerchio viola e un itinerario potrebbe essere che un veicolo parte dal deposito, serve i clienti e torna al deposito. 

Quindi, il problema consiste nel determinare un insieme di itinerari in generale. Per servire tutti i clienti non basta un solo itinerario, ma occorre considerare più itinerari, cercare di servire, se possibile, tutti i clienti; quindi, dipende dal livello della qualità del servizio che dobbiamo fornire ai clienti - a volte non si può consegnare o raccogliere dai clienti tutta la quantità richiesta e quindi c'è un servizio parziale clienti -. Devono essere rispettati i vincoli operativi, per ogni itinerario cerchiamo di minimizzare il costo globale, ad esempio, deposito, il quadrato, nove clienti, il primo veicolo compie l’itinerario rosso, il secondo arancione e il terzo marrone. Tutti i clienti sono serviti mediante tre itinerari. I vincoli operativi che si considerano per gli itinerari riguardano ovviamente la velocità del veicolo su un istante durante il percorso; il carico globale del veicolo può superare la capacità, eventualmente considerando anche gli scomparti del veicolo. Ogni itinerario ha una massima durata e al suo interno possiamo avere solo distribuzione, raccolta o mix; dobbiamo rispettare le finestre temporali sia del cliente che degli autisti; possono esserci dei vincoli di precedenza fra clienti e a volte dobbiamo passare prima da un cliente e poi portare un prodotto da questo cliente ad un altro cliente, nel caso del corriere espresso, eccetera. 

Gli obbiettivi principali sono generalmente: la minimizzazione del costo globale di distribuzione, che è data dalla somma dei costi fissi che dipendono dall’utilizzo dei veicoli e dall’autista, e da costi variabili che dipendono dalla distanza percorsa, da eventuali pedaggi pagati, dal tempo di percorrenza, eccetera. Altro obbiettivo è la massimizzazione della qualità del servizio fornita ai clienti e in questo caso abbiamo questi due obiettivi da soddisfare e possiamo, invece, considerare un mix di entrambi, oppure minimizzare o massimizzare, tenere conto di un solo obbiettivo, fissando il secondo obbiettivo mediante dei vincoli. 

Le tecniche di automatizzazione ottimizzate, eseguibili al calcolatore, che possono essere applicate a questo problema, riguardano il problema classico di consegna dei prodotti a livello elementare, consegna di prodotti petroliferi alla stazione di servizio, prodotti farmaceutici, giornali, posta, problema di raccolta di prodotti, raccolta del latte, di vuoti, frutta, posta eccetera; consegna e raccolta di prodotti negli stessi itinerari, per esempio corrieri espressi, consegna ai supermercati, quindi dal deposito ai supermercati e poi nell’altra di ritorno, raccolta dai fornitori, in modo da utilizzare anche la parte del percorso relativo al ritorno al deposito: questi sono tutti problemi classici di distribuzione. 

Però, gli stessi modelli matematici, le stesse tecniche di ottimizzazione, possono essere utilizzate anche per risolvere problemi che con la distribuzione di prodotti veri e propri non hanno niente a che fare. 

Ad esempio: raccolta dei rifiuti solidi urbani. In questo caso ogni cassonetto, ogni gruppo di cassonetti è considerato come un cliente che deve essere servito. Si hanno delle finestre temporali in cui si deve passare da questo cassonetto e si cerca di minimizzare il tempo globale di raccolta e i chilometri percorsi. Pulizia delle strade, spazzaneve, potatura di alberi, in questo caso ogni strada è considerata come un cliente che deve essere servito. Trasporti di portatori di handicap che richiedono un servizio da casa, in una certa finestra temporale, a scuola o ad un ospedale a cui devono arrivare entro una certa ora. E quindi si organizzano trasporti con più veicoli, minibus o veicoli specializzati, che vanno a raccogliere le persone e le portano alla loro destinazione, eventualmente avendo all'interno del viaggio più persone contemporaneamente presenti nello stesso veicolo. Minibus a richiesta, in zone soprattutto rurali in cui le richieste sono poche - quindi i problemi di cosiddetta richiesta debole -, abbiamo la possibilità di gestire richieste di persone che vogliono viaggiare da una località ad un'altra, organizzando questi minibus in corrispondenza. Altri: sono i servizi scolastici, i clienti sono i gruppi di studenti che debbono essere trasportati da una località ad una scuola o viceversa, viaggi di rappresentanti, di postini, manutentori, eccetera. 

Il risparmio medio dei costi di trasporto che si ottengono rispetto ad una gestione manuale, utilizzando tecniche di ottimizzazione automatizzate, va dall’8 al 16% a seconda dei casi. Ho terminato.

Moderatore: Ringrazio il professor Paolo Toth anche perché ha aperto il campo. Prima abbiamo parlato solo di prodotti e in parte di servizi; nell’esposizione del professor Toth avete visto come si possa parlare di logistica anche e molto nel campo dei servizi. E quindi ringrazio il collega per questa apertura di campo. 

Il prossimo intervento è il secondo intervento di provenienza aziendale. All’inizio il professor Zanoni aveva detto che fare logistica può essere diverso da settore a settore, prima abbiamo avuto un esempio del settore alimentare, adesso invece abbiamo un esempio nel campo della distribuzione di prodotti medicali, in particolare, di prodotti dentali, per cui se mi passate la battuta, ovviamente: bisogna avere il pane, ma bisogna avere anche i denti per il pane. Abbiamo il professor Gerold della Dentaurum che ci parlerà dei problemi logistici in questo ambito. 

Claudio Gerold: Vorrei innanzitutto ringraziare il presidente Biondi per l'invito che mi ha fatto ad essere qui oggi, vorrei ringraziare anche gli organizzatori del Meeting per lo spazio che mi hanno messo a disposizione, e nel breve tempo che ho a disposizione cercherò di descrivervi l'attività svolta dalla mia azienda. 

È un'azienda che ha circa 40 anni di vita e opera in un settore molto particolare come è quello dentale. La mia azienda ha la propria sede al Centergross di Bologna ormai da 20 anni, e devo dire che qui ha trovato il luogo ideale per svolgere al meglio la propria attività. Devo anche aggiungere che il Centergross, le infrastrutture e la struttura del Centergross, ci ha permesso di crescere in maniera esponenziale in questi anni e ci ha dato la possibilità di mettere a disposizione dei nostri clienti anche dei servizi che non molte aziende del mio tipo hanno. Attualmente occupiamo un'area di circa 2000 metri quadri, abbiamo 32 collaboratori, di cui 9 sono esterni, chiaramente i nostri numeri sono ben diversi da quelli di CAMST; rappresentiamo un'azienda di grande tradizione nel settore dentale che è la Dentaurum che ha sede vicino a Stoccarda, ai piedi della Selva Nera; la Dentaurum conta 500 dipendenti che, per il settore dentale, è una grossa cifra; ha delle proprie filiali sparse nel mondo di cui noi siamo una, le altre sono negli Stati Uniti, nel Canada, in Spagna, in Francia e in Australia. A differenza delle altre filiali, la nostra presenta il capitale tedesco solo per una metà, solo per il 49%, il rimanente è della mia famiglia da sempre. 

La nostra attività riguarda il prodotto dentale, quindi vedremo di capire meglio la distribuzione di questo prodotto e per prodotto dentale mi riferisco a due branche dell'odontoiatria particolari: una è l'ortodonzia e l'altra è la protesi dentaria. 

Ho cercato delle indicazioni di ortodonzia e di protesi, le più comprensibili possibili, magari in sala abbiamo qualche studente di odontoiatria e quindi potrò risultare abbastanza banale, per gli altri diciamo che per ortodonzia si intende quella branca dell'odontoiatria che si occupa della correzione di malposizioni dentarie e mascellari; mentre per protesi si intende quella branca dell'odontoiatria che si occupa della sostituzione di uno o più denti naturali con altrettanti artificiali, quindi per riabilitare sia da un punto di vista funzionale che estetico la bocca di un paziente. 

Qui ho aggiunto qualche esempio per capire meglio di che cosa stiamo parlando [proiezione slide]; gli apparecchi sulla sinistra, qualcuno di voi magari li ha anche portati, sono delle piccole torture, mentre quelli sulla destra forse riguardano il pubblico più adulto. Il nostro bacino d'utenza è molto, molto ampio, perché ci rivolgiamo a circa 50 mila clienti potenziali, suddivisi fra queste due grosse categorie: 35 mila studi dentistici e 13.300 laboratori odontotecnici, che sono appunto i nostri clienti potenziali. Noi trattiamo circa 6 mila prodotti, suddivisi in quattro cataloghi, perché abbiamo diverse tipologie di prodotto, e li distribuiamo a questi clienti potenziali. Per fare questo dal 1997 abbiamo raggiunto la certificazione del sistema di qualità ISO 9000 che ultimamente è stato poi rivisitato secondo la nuova normativa Vision, e in più, abbiamo ottenuto anche la certificazione specifica per il settore dentale. 

Quindi, cercherò di analizzare la logistica di distribuzione dei nostri prodotti dentali, seguendo la falsariga del sistema di gestione per la qualità, perché mi è più familiare, poi anche per diversificare gli interventi che abbiamo avuto in precedenza. Cosa intendiamo come sistema di gestione per la qualità? Il sistema di gestione per la qualità è l'adozione di un sistema di processi, unitamente alla loro identificazione, interazione e gestione. Il processo è una attività che utilizza delle risorse che sono disponibili, consente la trasformazione di elementi in entrata e di elementi in uscita che a loro volta possono essere elementi in entrata per un processo successivo. Gli elementi principali di un approccio per processi sono la comprensione dei requisiti dei processi ed il relativo soddisfacimento; la valutazione dei processi in termini di valore aggiunto; il conseguimento dei risultati in termini di prestazione ed efficacia dei processi e il miglioramento continuo dei processi sulla base di misurazioni oggettive. Tutte queste valutazioni le vedremo esemplificate in seguito. 

Qui vediamo uno schema tipico di un processo aziendale, chiaramente adattato alla nostra realtà. Nella parte bassa vediamo il flusso tipico, che parte dal cliente per arrivare all'area commerciale, dal commerciale al magazzino, dal magazzino ritorna al cliente, sempre che il materiale sia disponibile. Nel caso non lo fosse nel magazzino deve passare dall'area approvvigionamento, ufficio acquisti, per poi ritornare al magazzino che poi provvederà alla spedizione al cliente. 

Tutti questi processi devono essere misurati con  una certa frequenza e quindi bisogna che siano creati degli indicatori che permettano poi di analizzare questi flussi, questi processi ed eventualmente apportare le dovute correzioni per ottimizzare questi processi. Tanto per capirci, per il magazzino, pensiamo all'indice di rotazione delle merci, per il commerciale, pensiamo a tutte le statistiche di vendita per zona, per area, per cliente, per articolo e via discorrendo. Nella parte superiore, invece, vediamo in che modo interagisce il sistema di gestione della qualità nel processo aziendale, che si concretizza nella misurazione per il miglioramento di questa gestione. Quindi, il miglioramento eventuale della gestione delle risorse per ottimizzare il risultato finale. 

Adesso vediamo nel dettaglio delle schede di processo. Ho individuato delle aree per noi molto importanti, che sono l'area commerciale - chiaramente svolgendo un'attività esclusivamente commerciale e non produttiva -, l'assistenza fondamentale, avendo dei prodotti molto tecnici e quindi anche molto complessi da gestire, l'area corsi, che in un certo senso è collegata all'area assistenza e il magazzino. Per ognuna di queste aree noi abbiamo degli input e degli output, però dobbiamo tenere conto di determinati vincoli, che sono vincoli esterni e vincoli interni - poi vedremo meglio nel dettaglio -, e delle risorse che abbiamo a disposizione. 

Analizziamo l'area commerciale. Vediamo quelli che sono gli input in entrata che non possono essere che gli ordini dei clienti, le eventuali richieste di offerta, eventuali reclami e il budget annuale, che per quanto ci riguarda è anche semestrale. I vincoli che sono sia esterni che interni, sono rappresentati dai contratti, dal Codice Civile, e da tutte le procedure e le istruzioni del sistema qualità, che sono i vincoli che ci siamo dati noi internamente per meglio agire sul mercato. Le risorse disponibili devono essere software, i programmi gestionali all'altezza della situazione, e l'hardware, tutte le varie imposizioni informatiche nei vari reparti, degli elaborati aggiornati, quindi delle statistiche sempre a disposizione, tutto il personale addetto interno, la rete vendita - i nostri agenti - ed anche il sito internet. Come output avremo l'acquisizione di ordini evadibili, questo significa che dobbiamo esattamente capire quello che desidera il cliente, vedere se fra le sue richieste il materiale è disponibile in magazzino e quindi, eventualmente, evaderlo; poi la spedizione del prodotto, l'emissione periodica di cataloghi e listini che siano il più possibile aggiornati, visto che c'è sempre una evoluzione merceologica e l'aggiornamento del nostro sito. 

Proseguendo con l'assistenza, il nostro prodotto è un prodotto molto tecnico, il più delle volte parliamo di prodotti che fanno parte di veri e propri sistemi operativi e quindi, per poterli utilizzare al meglio, è assolutamente necessaria la presenza di veri e propri esperti. Questi sono i nostri consulenti, ne abbiamo sei - pensate su 32 che siamo nel totale, sei sono la squadra dei nostri consulenti -, e questi ci permettono di essere più vicini al nostro cliente e quindi di dare quotidianamente, di persona o per telefono, tutte le informazioni possibili. Gli input sono le richieste che ci pervengono dai clienti, gli eventuali reclami, le consulenze. Noi vendiamo anche dei macchinari, ma sono macchinari ad alto contenuto tecnologico, come ad esempio laser per la saldatura o fonditrici per il titanio, e questi macchinari richiedono una manutenzione piuttosto complessa e quindi il personale è assolutamente indispensabile. Le risorse, che sono quelle che vi ho detto, questi consulenti - i vincoli in questo caso sono sempre gli stessi - aggiungerei, la garanzia sui macchinari e gli output: sono i vari interventi che vengono fatti presso il cliente e, quindi, la risoluzione dell'eventuale reclamo. 

Poi, passiamo ai corsi, questo è un capitolo nuovo che si è reso necessario introdurre, inserire nel nostro ciclo perché, un po' per i motivi che prima spiegavo, per la tipologia dei nostri prodotti e un po' anche per questioni di competitività, per essere più presenti sul mercato, cercare di dare ai nostri clienti anche qualcosa in più, non solo un prodotto magari anche all'altezza, ma cercare anche di dare un contributo da un punto di vista formativo. In questo caso vediamo che gli input sono le richieste di partecipazione da parte dei nostri clienti potenziali, la possibile iscrizione e il budget. Per contro, le risorse sono risorse estremamente onerose per noi, perché abbiamo dovuto realizzare una sala corsi completa di tutta la strumentazione che può contenere circa 130 persone, poi abbiamo una continua scelta di relatori che cerchiamo non solo in Italia, ma anche all'estero e sono tutti professionisti di chiara fama, sono professori universitari; abbiamo poi tutto il nostro personale che è addetto a quest'area che deve ovviamente collaborare per reclamizzare questi corsi. Infine, tutto il nostro sito internet e il materiale pubblicitario. I vincoli sono sempre quelli, non li sto a descrivere, mentre gli output saranno la realizzazione del corso, che ci dà poi la possibilità di presentare l'azienda sotto una veste diversa, quindi presentare anche i nostri prodotti e quindi promuoverne la vendita con offerte mirate e riservate solo in occasione solo di questi eventi. Concludiamo con il magazzino che è per noi il nostro cuore; da qui nasce anche la scelta del Centergross, proprio per gli spazi che offre. Il nostro è un prodotto piccolo, però sono ben 6 mila gli articoli che abbiamo in magazzino. Quindi il magazzino per noi è fondamentale, anche per quanto hanno detto i professori che mi hanno preceduto, perché non si può fare aspettare un cliente che a sua volta ha un paziente seduto sulla poltrona e gli manca magari il prodotto per terminare il trattamento. È assolutamente inconcepibile questo nel nostro mondo, per cui noi abbiamo investito tantissime risorse economiche e finanziarie nel magazzino, in modo da offrire ai nostri clienti il migliore servizio da questo punto di vista. In questo caso gli input saranno gli ordini dei nostri clienti - che si spera sempre siano numerosi -, gli eventuali reclami dei resi e i rapporti di non conformità Per quello che riguarda i vincoli, in questo caso parliamo di cose un pochino diverse, parliamo di normative di sicurezza, perché ogni magazzino che si rispetti deve rispettare norme di sicurezza, pensiamo al muletto elevatore, alle varie aree di smistamento della merce eccetera, e al problema della rintracciabilità. 

Per quello che riguarda il settore dentale, a differenza del settore alimentare che prima il mio collega vi ha esposto, la rintracciabilità è volontaria per una determinata fascia di articoli ed è obbligatoria solo per quegli articoli che hanno una classe di rischio di un certo livello, vale a dire la 2A, così viene catalogata. In questo caso la rintracciabilità è obbligatoria, ma non ci sono indicazioni precise su questa rintracciabilità, cioè su come realizzarla: è sufficiente il codice del prodotto per gestire questa rintracciabilità. È nostra intenzione, invece, estendere la rintracciabilità anche al numero di lotto e questo ci darebbe la possibilità, in caso di problema di un prodotto specifico, di isolare solo quel lotto specifico di prodotto incriminato e non tutti gli articoli di quel prodotto. Chiaramente questo è possibile solo con un sistema di codifica a barre che stiamo per organizzare. Per quanto riguarda le risorse, sono più o meno le stesse, software, hardware, elaborati, statistiche aggiornate e tutto il personale addetto all'area e i macchinari che vengono utilizzati in un normale magazzino comprese anche gli strumenti di misura, come bilanci eccetera. Gli output saranno le spedizioni dei prodotti dei clienti, gli eventuali resi ai fornitori, qualora ce ne fosse la necessità, e la risoluzione delle non conformità, che ovviamente si cerca sempre di concludere nel minor tempo possibile. 

Ecco, io con questo ho concluso, vi ringrazio per l'attenzione, spero di non essere stato noioso. 

Enrico Biondi: Adesso la conclusione, a me l'obbligo di presentare il professor Emilio Ferrari col quale ci siamo incontrati alcuni anni fa ed ha anche permesso di avvicinare il Centergross all'università, cosa molto importante perché le forze nuove debbono essere meglio preparate per affrontare meglio il mercato con le complicazioni che abbiamo visto che ci sono e che comporta. 

Visto che abbiamo parlato di prodotti alimentari, abbiamo parlato di prodotti per lavorare l'alimento, vi volevo anche fare la precisazione, per chi non conoscesse il Centergross, prevalentemente è Pronto Moda; diciamo che se il Centergross è diventato forte nel mondo è grazie a questa locomotiva del Pronto Moda, e qui ne approfitto perché c'è l'amico Vittorio Taddei, che è una grossa locomotiva anche all'interno del Centergross e non solo a Rimini.

Moderatore: Ringrazio il presidente Biondi e l'ultimo intervento della mattinata verte su un aspetto particolare, se vogliamo, un aspetto hardware. Fino a qua sono stati toccati molti degli aspetti informatici, soprattutto nell'intervento del signor Toth che vi a parlato e illustrato brevemente dei tipi di software che sono disponibili per la logistica come è stato precedentemente citato. 

Il mio intervento ha questo titolo, cioè: la potenzialità e i vantaggi dell’automazione nella logistica industriale integrata. Questa automazione può essere vista in due aspetti: può riguardare sia l'aspetto del flusso fisico sia quello del flusso informativo, un concetto più volte citato questa mattina appunto è quello della presenza dei due flussi, quello dei materiali - flusso fisico - e quello degli immateriali - flusso informativo -. Il flusso fisico e informativo sono tra loro interdipendenti, devono essere integrati e l'automazione può essere uno strumento per poter centrare questo obbiettivo. 

Un altro concetto, che è stato più volte citato nell'arco di interventi della mattinata, è quello della tipologia di mercato che da tempo i vari settori devono affrontare, un mercato in cui è sempre più forte la personalizzazione del prodotto, si è parlato di costumizzazione di  massa; d'altra parte, si è più volte detto che, per le aziende, è fondamentale innovare il prodotto, non si può più basare il successo aziendale su una tipologia estremamente ristretta e comunque statica di prodotto, ma questo deve essere continuamente innovato, per cui si deve combattere, ci si deve barcamenare tra questo scenario in cui il prodotto deve essere personalizzato, deve essere continuamente innovato. Forse l'automazione è uno strumento, non dico lo strumento, ma uno strumento che ci consente, che consente alle aziende, di centrare questo obbiettivo. Adesso cercherò di farvi vedere anche qualche esempio diretto di che cosa per me è l'automazione in ambito logistico, in entrambi gli aspetti sia quello del flusso fisico, sia quello del flusso informativo. 

Qui avete la descrizione della solita catena sulla quale abbiamo già visto. Partirei con qualche esempio legato all'automazione nel flusso fisico, cioè l'hardware. I concetti sono chiari spero, quello che manca per completare la panoramica, è il come realizzare questi concetti. Quello che vedete potrebbe essere un esempio legato all'aspetto produttivo, qui vedete elencati i problemi che dobbiamo fronteggiare, cioè la variabilità del prodotto, personalizzazione del prodotto, il ridotto tempo che si ha a disposizione per mettere disponibile il prodotto sul mercato. 

Altri due concetti che dal punto di vista impiantistico sono fortemente importanti, quello di elasticità e flessibilità; mettiamoci nei panni di chi produce, di chi realizza un certo prodotto. Chi produce un prodotto deve essere in grado di cambiare l'oggetto della propria produzione, pertanto si richiede, in questi termini, un impianto flessibile, che sia cioè capace di passare da un tipo di prodotto A ad un altro prodotto B nel più breve tempo possibile, proprio perché il mercato richiede il passaggio da un prodotto A ad un prodotto B in un tempo estremamente ridotto. Quindi, chi produce un articolo, chi produce un oggetto, deve essere in grado di inseguire questa mutevole richiesta del mercato adattando il proprio impianto in tempi estremamente rapidi, questo è il concetto di flessibilità. 

Al concetto di flessibilità, fa da contraltare, il concetto di elasticità che è parimenti importante. Non solo il produttore deve cambiare continuamente il tipo di prodotto, ma al produttore stesso si chiede anche la possibilità di saper variare le quantità di prodotto che vengono realizzate, e che quindi vengono poi inserite nell'ambito della catena logistica. Questa capacità di variare il proprio output di produzione - cioè oggi produco cento, domani dovrò produrre ottanta, perché so che il mercato mi chiederà di meno, oppure dovrò essere in grado di produrre 120 perché presumo che il mercato mi chiederà di più -, questo concetto noi lo esprimiamo in termini di elasticità. Quindi, flessibilità ed elasticità sono altri due pilastri che in ambito produttivo devono essere fortemente considerati. 

Nell'ambito della mia presentazione ho inserito qualche breve animazione proprio perché possa essere più immediato l'oggetto del mio intervento. Quello che qui vedete è un esempio di sistemi di movimentazione automatizzati. In questo caso stiamo vedendo la realizzazione di personal computer, i PC sono un oggetto che ormai si trova non solo in tutti gli enti pubblici e in tutti gli uffici, ma ormai si trova in tutte le nostre case. Ecco, il PC è un oggetto che è fortemente personalizzato, c'è chi lo usa per il proprio divertimento, c'è chi lo usa per il proprio lavoro, c'è chi lo usa per elaborare delle immagini, c'è invece chi lo usa per la propria musica e quant'altro. 

Ognuno di questi clienti richiede un oggetto che ha delle caratteristiche diverse, quindi, deve essere fortemente personalizzato. In fase di produzione, questo comporta diversi problemi. Il filmato ha presentato un'altro oggetto domestico, anch'esso fortemente personalizzabile che era la lavatrice. Dal computer alla lavatrice, sono settori ovviamente diversi, che però hanno esigenze di flessibilità  e di elasticità che sono in gran parte identiche. Il primo esempio riguardava un esempio in ambito di produzione. 

Il secondo esempio, dalla produzione al magazzino del produttore. L'obiettivo, in questo caso, potrebbe essere quello di ridurre i tempi di movimentazione interna. Noi, per prima cosa, vogliamo ottenere dei prodotti in tempo breve, quindi è molto importante avere una logistica interna che sia in grado di approvvigionare i centri di elaborazione, di assemblaggio e quant’altro con i componenti, in modo tale che il tempo di lavorazione e di assemblaggio sia il più ridotto possibile. Terminata questa fase, il prodotto, prima di essere spedito al cliente, potrebbe essere inserito in un proprio magazzino del produttore. In questo caso, l'obiettivo, potrebbe essere quello di ridurre i tempi di movimentazione; ridurre un tempo, come è stato detto, significa ridurre anche un costo e quindi ancora una volta i sistemi di movimentazione possono darci una mano in questo. 

[FILMATO: di preparazione pasti , dalla preparazione all'imballaggio in magazzino] 

Questi sono alcuni esempi di automazione di hardware legati al flusso fisico, ma abbiamo anche il flusso informativo. Abbiamo le tecnologie per l'automazione del flusso informativo, la rete internet, è stato citato il commercio elettronico business to business o altri modelli ancora. A livello attuale mi sentirei di dire che l'integrazione a livello di flusso informativo, tra azienda e fornitore e azienda e cliente, è molto più forte fra azienda e fornitore che non tra azienda e cliente, proprio perché c'è una scarsa abitudine da parte dei clienti, soprattutto poi del singolo cliente più che delle aziende clienti, a usare questi mezzi per poter configurare il proprio prodotto, per dialogare direttamente con l'azienda produttrice. Forse, rispetto ad altri paesi, sotto questo aspetto siamo ancora un po' indietro, ma le tecnologie già ci sono da tempo. 

Questa è la nostra catena più volte schematizzata, quindi abbiamo la necessità di integrare questi anelli, facendo in modo che questi anelli non siano disgiunti tra loro ma siano tra loro collegati. Il codice a barre che è stato più volte inquadrato nel filmato precedente, che non siamo abituati a guardare tranne nel caso della carne proveniente da paesi diversi, c'era stato consigliato di guardare il primo numeretto, altrimenti noi non prestiamo attenzione a questa etichetta. Questa etichetta è di straordinaria importanza perché consente di unire fisicamente al prodotto una quantità di informazioni più o meno grandi. 

Qual è il difetto di questa etichetta? È il fatto che è in grado di contenere soltanto un certo quantitativo di informazioni. Ormai le informazioni che devono accompagnare i vari prodotti sono in continuo aumento e saranno sempre più un aumento anche a seguito delle imposizioni normative. Dal Gennaio 2005, per il settore alimentare, sui vari prodotti dovranno essere contenute sempre più informazioni. Più noi vogliamo aumentare il contenuto di queste informazioni, e più la nostra etichetta si può trovare in difficoltà a contenere tutte queste informazioni in uno spazio molto piccolo, a meno che, non facciamo delle etichette sempre più grandi, che ovviamente sono in grado di contenere più informazioni, ma sono poi di difficile lettura. 

[FILMATO]

L'altra frontiera è quella di tecnologie completamente diverse rispetto al codice a barre, che ha il limite di essere limitato come informazioni, e ha il difetto, una volta stampato, di non poter essere aggiornato, a meno che lo si ristampi. Queste nuove tecnologie che vanno per esempio sotto il nome di Smart Tag, piccoli cip, quindi l'elettronica viene in forte aiuto alla logistica, oppure tecnologie RF/ID, cioè un riconoscimento di informazioni mediante un sistema radio, sono una nuova frontiera anche in ambito logistico. 

Quindi, questi sistemi, consentono non solo di contenere un contenuto di informazioni molto grande e comparabile con quello del codice a barre, ma consentono l'aggiornamento delle informazioni stesse, posso cancellare la memoria di queste etichette e posso riaggiornare le informazioni mano a mano che il prodotto viaggia nella catena logistica. Questo è un vantaggio straordinario, perché ci semplifica molto la vita. L'unico freno che ancora adesso esiste per la diffusione di queste etichette è il loro costo. Quando il costo calerà, circoleranno molte più etichette. 

Con questo io ho terminato e prima di concludere vorrei ringraziare il presidente Biondi del Centergross, i colleghi e il pubblico.

Enrico Biondi: Grazie e arrivederci. 
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