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nel futuro
della subfornitura

di Luca Rossi
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Lindagine
s'inquadra
in un con-
testo quali-
tativo. Le
aziende
sono state
selezionate
in base al
comporta-
mento nei
confronti
della tec-
nologia, dei
fornitori e
dei clienti

La riduzione dei costi e 'aumento
della semplicita nell’utilizzo ha portato
le soluzioni Internet based sempre piu
alla portata delle PMI nel comparto
della subfornitura. La disponibilita
delle tecnologie si scontra pero

con la difficolta a interfacciarsi

con questi strumenti, presenti ancora
allo stato embrionale soprattutto

nelle aziende di piccole dimensioni

Per affrontare con efficaciala
sfidadellacompetizione
nazionale einternazionale, le
aziende del comparto della
subfornitura stanno affinando
sempre piu learmi aloro

disposizione. Traqueste,

I’ adozione delle tecnologie
informatiche attualmente &
interessato daunafase di
sviluppo. Uno strumento
utilizzato per meglio supportare

Flussi informativi che vengono scambiati
con i committenti

I

Assistenza post vendita i

Magazzino

Fatturazione 63,6% I
Produzione 63,6% I
Vendite 68,2% I

Sviluppo prodotti 68,2%

tecnologie ICT

lacollaborazione tra produttori e
subfornitori o trasubfornitori
stessi. Nell’ambito delle
tecnologie ICT sono ormai a
disposizione diverse modalita per
svilupparelereti di fornitura.
Marketplace ed e-procurement,
maanchelerealizzazioni evolute
dei servizi collaborativi, offrono
lapossibilitaalle aziendedi
migliorare lacomunicazione,
oltredi diminuirei costi
d’interazione eleinefficienze
produttive. Lo sviluppo delle
tecnologie Internet based in
guesto settore oggi € ancoraallo
stato embrional e, soprattutto
al’interno delle aziende di
piccole dimensioni. Per delineare
un quadro del ruolo delle
tecnologie informatiche

nell’ ambito della subfornitura,
siaalivello di rapporti di
collaborazioneverticalesia
orizzontale, Consorzio
Politecnico Innovazionein
collaborazione con il Comitato
Interassociativo Subfornituraha
svolto un’indagine qualitativa su
un campione composto daalcune
aziende del comparto.

LUINDAGINE
QUALITATIVA
L’indaginesi & concentratasu
aziende subfornitrici e
committenti operanti in
Lombardia. Leimprese
intervistate sono state 22,
inquadrando I’ analisi inun
contesto qualitativo pit che
guantitativo. L e aziende sono
state selezionatein baseal tipo di
comportamento adottato nei
confronti dellatecnologia, dei
fornitori edei clienti. Sono
piccole e medierealtache
operano abitualmente nel
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comparto dellasubforniturae
hanno relazioni stabili coni propri
committenti. Inoltre, acunedi
gueste sono ancheimprese
committenti per altrefornitrici e
intrattengono relazioni con altre
aziendesimili oin parte
complementari. Per lesingole
aziende sono state mappate le
applicazioni di e-business
attualmente utilizzate eil livello
d’interesse per le diverse
funzionalitdnon ancora
supportate con strumenti I nternet
based. Con questo monitoraggio
si ecercato di indagare all’interno
del comparto dellasubfornitura
quale sial’ atteggiamento adottato
dalle aziende nei confronti delle
tecnologie edei servizi offerti dal
mondo Internet, particolarmente
riferendosi al tipo di relazioni
intercorse coni propri clienti e
coni propri fornitori. Per ottenere
questo tipo d’informazioni e stato
innanzitutto indagatoil tipo di
rapporto che leimprese hanno con
i loro committenti (modalitadi
lavoro, tipologiadi rapporto,
scambio d’informazioni e
documenti, ricercadi nuovi
committenti), con altre aziende
subfornitrici (tipologiadi
rapporto, scambio d' informazioni
edocumenti, ricercadi nuovi
partner), con i committenti esteri
(analisi generale, modalitadi
contatto, modalita di
comunicazione, necessitadi
miglioramento). Altre
informazioni rilavate hanno
riguardatoil livello
d’informatizzazione delleimprese
(areeinformatizzate, utilizzo della
Rete, sito web, soluzioni avanzate
asupporto dellacollaborazione) e
lerisorse tecnol ogiche utilizzate
(tecnologie asupporto della
progettazione e della produzione,
sistemaqualita, know-how,
brevetti elicenze). L' indagine ha
evidenziato un utilizzo marginale
delle soluzioni piu avanzate
d’interconnessione dell’ aziendaa
monteeavalle (SCM, e-
procurement, CRM), per lo pit
circoscritto alle aziende soprai
100 dipendenti con ruolo di
committente. Maanche come
nelleimprese non si siaancora
sviluppata unacultura orientata
verso lapienacollaborazionetra
partner nell’ambito della
condivisione d’informazioni,
anche strategiche, finalizzatea
unagestione piu efficiente del

Lindagine
ha eviden-
ziato un uti-
lizzo margi-
nale delle
soluzioni
piu avanza-
te d’inter-
connessio-
ne dell’a-
zienda a
monteea
valle

RMO numero 64
aprile - 2003




APPROFONDIMENTI

€002 - djude
#9 oJawinu QINY

Piu del 50%
degli scam-
bi informa-
tivi tra com-
mittenti e
subfornitori
riguarda
sviluppo di
prodotti,
vendita,
produzione,
stato degli
ordini e fat-
turazione

Modalita dei rapporti con i committenti
riguardo le diverse aree

[ Creazione team misto presso I'azienda
[ Creazione team misto presso il fornitore
B Comunicazioni a distanza
M Riunioni periodiche

- I
Qualita —

- —
Approvvigionamento jpmmm

N —
Coengineering s

—
Codesign s

0 10 20 30 40 50 60 70 80 % 90
ciclo produttivo. Per pit della aumentando ladipendenzadai
metadelle aziende, infatti, propri committenti aumenta
I" accesso al proprio sistema anchelanecessitadi condividerne
informativo da parte dei fornitori informazioni. Pit di unterzo
o daparte propriadirettamente a delleaziende, oltreai tradizionali
quellodei clienti noné mezzi, utilizzalnternet come
considerato di particolare strumento di consultazione per
interesse. ricercare nuovi committenti. Per

ricevere e confermare gli ordini, il
1 RISULTATI fax rimane ancoral’ ausilio piti
DELLINDAGINE diffuso, anche se quasi metadelle
Collaborazione verticale aziende hanno iniziato ad adottare
Pit dellametadegli scambi I’e-mail per questafunzione.
informativi cheintercorrono tra Dove Internet e utilizzato per
committenti e subfornitori accedere ainformazioni interne,
riguardalo sviluppo di prodotti, piuttosto che afornire dati o
vendita, produzione, stato degli gestirein modo non
ordini efatturazione. Unaquota convenzionalealcuneattivita
pari a 10% delle informazioni interne, ledifficoltaele
scambiate investeil sistema resistenze aintrodurnel’ utilizzo
qualita. Un dato, questo, in azienda sono notevoali,
spiegabile con I’ alto numero superabili solamente quando éil
d aziende certificate o che rapporto con il committente a
operano nell’ambito dellaqualitd. | obbligarlo. Dove Internet, invece,
Pit dellametadelleimprese € concepito come un servizio per
intervistate non ritiene utile laricercadi nuovi committenti e
lasciar accedere a proprio come supporto per |’ utilizzo della
sistemainformativo fornitori o postaelettronica, laRete e
clienti. Leaziendeintervistate utilizzata daun numero ampio di
recepiscono lanecessitadi aziende.
accedere arisorse comuni solo
all’aumentare dell’ incidenzasul Collaborazione orizzontale
proprio fatturato dei committenti Soloil 40% circadelle aziende
pitimportanti. In particolare, ritienelacollaborazione

Aree informatizzate all'interno delle aziende

Magazzino 59,1%

Progettazione
Controllo di gestione 50% ]

Amministrazione e segreteria ‘
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 Aziende che hanno un sito web
: e livello di soddisfazione

9,1%

45,5%

Livello di soddisfazione delle aziende che hanno un sito

18,2%

27,3%

Hanno un sito web
|:| Sito web in preparazione
B sito web in fase di studio
| |No per mancanza tempo

- No per mancanza interesse

- Alto

|:| Medio
- Basso
[ INeutro

orizzontale uno strumento valido
per ottenere nuove commesse e
competere sui mercati. Frale
imprese che hanno avviato
rapporti di collaborazione con
atre aziende pit dellameta
ritiene che |’ aperturadel proprio
sistemainformativo siaun modo
per migliorarelo scambio delle
informazioni, soprattutto
relativamente alle offerte, alla
produzione e per ottenere una
visione pit completadello stato
d’ avanzamento delle commesse.
In questo tipo di collaborazione,
laricercadi partner sullaRete
non viene considerata cosi
interessante comeinvece nel caso
dellacollaborazione verticale. A
livello orizzontale, le aziende
preferiscono ancorabasarsi sulle
segnalazioni e sullereferenze.

Export

Piudei dueterzi delleaziende
interessati dall’ inchiesta esporta
direttamente. I contatto coni
committenti esteri avviene
solitamente attraverso i mezzi
tradizionali, comelefiereole
referenze, anche se per un terzo
delle aziende esportatrici Internet
ha acquisito una certaimportanza
come strumento di supporto. Una
voltainstaurato il contatto,

invece, gli strumenti informatici
assumono importanza: stavolta
I’e-malil e utilizzata dai dueterzi
delle aziende recuperando
posizioni nei confronti del fax.
Quasi il 25% delleimprese
esportatrici hafinorariscontrato
lanecessitadi effettuare
adeguamenti tecnologici per
instaurare nuove relazioni con i
committenti esteri o per la
conservazionedi quellegia
esistenti. Vieneregistrato un certo
interesse nei confronti del
catalogo el ettronico, visto come
utile strumento soprattutto per
cercare clienti esteri.

I nformatizzazione

All’interno dell’ azienda,

|” amministrazione & ormai
totalmente gestita con sistemi
informatici. Nellealtre aree,
invece, esistono ancoraampi
margini di sviluppo. Tuttele
realtaaziendali analizzate hanno
installataa meno una postazione
dallaquale e possibile accedere a
Internet. I mezzo di
collegamento utilizzato nei due
terzi dei casi eunalinea
commutatao | SDN. Per quanto
riguarda, invece, I utilizzo di
Internet come strumento di
contatto, e non solo per laricerca

Per ricevere
e confer-
mare gli
ordini, il fax
rimane
ausilio pia
diffuso
anche se
quasi meta
delle azien-
de hanno
iniziato ad
adottare
I'e-mail
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Foto Fronius

Quasi un
quarto delle
imprese ha
finora
riscontrato
la necessita
di effettua-
re adegua-
menti tec-
nologici per
instaurare o
mantenere
relazioni
con com-
mittenti
esteri

elaconsultazione, treimprese su
quattro hanno un sito web
funzionante o lo stanno
progettando. Nellamaggior parte
dei casi, pero, il livellodi
soddisfazione riscontrato dalla
soluzione adottata e basso.
Nessunadelle azienda
intervistate per il momento ha
inserito soluzioni di e-commerce
nelle pagine web realizzate.

all’ espletamento d' alcune attivita
comelagestionedei fornitori, dei
clienti, delladocumentazione
tecnica, dell’ acquisto di materiali
e componenti, ovvero supply-
chain management, e-
procurement, marketplace,
Customer Relationship
Managenment, Knowledge
Management, Plant
Management, Product Data

Utilizzo di soluzioni avanzate
all’interno dell’azienda

Marketplace

Costumer Relationship Management l
E-procurement

Knowledge Management |

18,2%

Plant Management 18,2% i
Product Data Management 18,2% I
Supply Chain Management

Un’'impresasu dieci hacreato o
creerail sito a proprio interno;
quasi lametadelle aziende,
invece, eintenzionataagestirne
internamente |’ introduzione e

I’ aggiornamento dei contenuti.
Lapenetrazionedi soluzioni
informatiche avanzate all’ interno
delleimprese & bassa: solo un
quarto di loro utilizzaunafrale
soluzioni Internet relative

Management. Lasoluzionepiu
conosciutae utilizzataeil
marketplace, mentre quelle meno
proposte sono CRM ed e-
procurement.

LE PROSPETTIVE
Possihili supporti

Lepossibili azioni di supporto
devono indirizzarsi ad aumentare
lafamiliaritadelle PMI del

comparto con le soluzioni
Internet based per supportare
quei processi aziendali e
interaziendali esistenti ma
percepiti come critici

dall’ azienda stessa. Al contempo,
le dimensioni delle aziende
richiedono lastrutturazione dei
servizi basati sul web secondoil
modello dellagestione esternain
Application Service Providing,
superandone possibilmentei
limiti in termini di livello di costo
d’ erogazione. Leareeindividuate
comeinteressanti per svolgere
attivitad' analisi, progettazion
realizzazione e sperimentazi
di soluzioni di collaborazio
intraed interaziendali che
utilizzano letecnologiel
possono riguardare:
d’identificazione di
subfornitori, coniil
potenziamento delle banche dati
edegli strumenti di fruizione sul
web; servizi di collaborazione
orizzontale traaziende
subfornitrici, per partecipare a
commesse comuni ottimizzando
le complementarieta; servizi di
generazione automatica, scambio
ericezione automaticadi
documenti di qualitasul prodotto
trale aziende subfornitrici in
rapporti di collaborazione
verticale; servizi di automazione
dell’ assistenzatecnicasul
territorio per i produttori di
macchine utensili, con
erogazione multicanale elogica
di supporto adattativaed
evolutiva. Tutti questi servizi
|pOSsono essere progettati e
implementati utilizzando le
tecnologie standard attualmente
disponibili in ambito web. Dal
punto di vistaarchitetturale,
I"infrastrutturadel centro servizi
potraessere progettatain modo




dapoter essere gestitain modalita
ASP presso un fornitore
tecnol ogico esterno.

Lagestionedei rapporti

A livello orizzontale, le attuali
tecnologie Internet permettono la
creazionedi strumenti di
collaborazione poco strutturati e
caratterizzati daun elevato grado
di usabilita, che spaziano dalla
condivisione di documenti
comuni al’interazioneon-linein
tempo reale con meccanismi di
istant messaging e chat, dai
forum di discussione tematici
allo scambio di documentazione
sull’ avanzamento lavori di una
commessa comune. Questi
servizi attualmente possono
essere realizzati in modo
competitivo anche su piattaforme
basate su sistemi Linux in modo
dacontenere ulteriormentei costi
d erogazione del servizio. A
livello verticale é stata
individuatal’ area per o scambio
dei documenti di qualita. Definito
un formato standard per i diversi
documenti di qualita, puo essere
realizzata una soluzione di

generazione automatica del
documento, consentendo la
realizzazione pressoiil centro
servizi di un’infrastrutturaper la
raccoltaelo smistamento di
messaggi trale aziende
partecipanti a servizio. Essendo
definito il protocollo di
comunicazione, i formati ei
contenuti dei documenti da
scambiare risulteranno
univocamente definitele
interfacce coni singoli sistemi di
qualitao gestionali delleimprese
partecipanti. Sara percio
possibile aprire un canaledi
comunicazionetrail sistema
informativo interno dellasingola
aziendaeil centro servizi
mediante un semplice strato di
middleware che consenta di
tradurreleinformazioni dal
formato proprietario interno del
singolo sistemainformativo
aziendale al formato standard del
centro servizi. Il servizio di
gestione el ettronicadei dati
tecnici di prodotto sarabasato
sulletradizionali tecnologie

I nternet/Extranet e permettera di
gestirein modo strutturato tuttala

documentazionerelativaal ciclo
di vitadei singoli prodotti

nell’ aziendacon visibilitasia
al’interno dell’ aziendasia

all’ esterno pressoi subfornitori, i
fornitori ei distributori.

Lateleassistenza

Il sistemadi teleassistenza
(troubleshooting) permette di
supportareil processo di
assistenza post-vendita,
particolarmente critico nel settore
delle macchine utensili, grazie
allapossibilitadi offrire
funzionalita per I'individuazione
dei guasti sul prodotto e di
suggerire eventuali azioni
risolutive del guasto stesso.
Questo sistemasararealizzato
con un’ architettura che permetta
un’ erogazione del servizio su piu
canali (web, cellulari WAP, PDA,
ealtri) coordinati traloro, con
interfacce adattative e
meccanismi evol uti di
miglioramento dei modelli
d’identificazione dei guasti e
delleazioni correttivein base ai
dati storici raccolti dal sistemadi
troubleshooting.

Nessuna
delle azien-
de intervi-
state peril
momento
ha inserito
soluzioni di
e-commer-
ce nelle
pagine web
realizzate
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