25 anni di Stain La fabbrica digitale

116



“Stain t1 propone la soluzione ottimale
per raggiungere I'obiettivo aziendale”

Francesco Rossi, Operation Manager e Giacomo Avogadro, Managing Director

MeadWestvaco, Vicenza
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el 2013 sentivamo lesigenza di un software che ci fornisse presta-
zioni diverse da quelle che gia avevamo - ricorda Francesco Rossi

di MeadWestvaco - . Da noi esisteva gia un software di raccolta
dati, ma i dati venivano registrati ogni quattro ore o a fine turno
con dichiarazioni manuali degli operatori. Noi avevamo necessita
di avere informazioni in tempo reale, raccolte in automatico dalle macchine, e
certe. Ancora di pit dopo lentrata nel gruppo Mead Westvaco. Erano stati compiuti
investimenti considerevoli, aumentata la capacita produttiva del 60 per cento e,
quindi, avere un monitoraggio preciso, puntuale e immediato era diventato fon-
damentale. Fu allora che scoprimmo Stain”

“La risposta che davamo ai nostri clienti, che
sono grandi marchi multinazionali, era gia
ottima. Tuttavia con questi clienti noi ab-
biamo la necessita di pianificare e gestire
anche I'ora di consegna, non solo il giorno o
la settimana. Per questo avevamo vera-
mente bisogno di uno strumento che ci for-
nisse con chiarezza, precisione e certezza
queste informazioni. In quel periodo mi ero
messo alla ricerca di partner e ho valutato
le varie possibilita e opportunita offerte dal
mercato, considerando anche i rapporti di
collaborazione che avevamo gia in corso.
Poi, attraverso la nostra consociata di Mi-
lano, sono venuto a conoscenza di Stain e ho
voluto conoscere a fondo struttura e pro-
dotto. Mi é piaciuta molto come societa per-
ché trasmette, fin dall’inizio, la sensazione
di aver a che fare con persone che hanno la-
vorato sul campo e percepiscono le reali ne-
cessita del cliente. Al contrario di altri
consulenti, che spesso ti costruiscono pro-
blemi su problemi per prolungare e aumen-

tare la quantita del loro lavoro, Stain ti pro-
pone una soluzione”.

Come opera Stain?

“Ti dice ‘io faccio questo, guarda se ti va
bene’ e poi, con molta semplicita e efficacia,
aggiunge ‘mi dici tu di cosa hai bisogno e ve-
diamo di aggiungerlo’. E’ un tipo di approc-
cio positivo, che ho gia conosciuto nel corso
di tante esperienze come capo progetto e du-
rante la mia carriera. E’ importante sapere
cosa si vuole dal partner, saper fare do-
mande chiare per avere risposte chiare. Se di
fronte si hanno degli interlocutori compe-
tenti, come i tecnici di Stain, é facile arrivare
allobiettivo”.

Dall'incontro con Stain alloperativita
quanto tempo é trascorso?

“Ho avuto i primi contatti con la realta di
Stain durante lestate del 2013. Ci siamo co-

nosciuti e abbiamo approfondito le temati-
che relative alle nostre necessita.

A settembre 2013 abbiamo firmato il con-
tratto. In un mese, un mese e mezzo, é stata
completata linstallazione del sistema e
siamo arrivati a fine novembre con l'instal-
lazione operativa.

A dicembre abbiamo compiuto la forma-
zione e i test in campo con tutti gli operatori.
A gennaio del 2014 siamo partiti. Eravamo
determinati, certo, ma chi fa da capo pro-
getto deve trasmettere vigore, volonta e de-
terminazione. Se si tentenna, si perde.
Come azienda siamo impostati con un sito
a Vicenza diviso in tre reparti.

Nel primo c’é lo stampaggio dei componenti
plastici con 66 presse che producono circa 9
milioni di componenti al giorno. Nel secondo
un magazzino di semilavorati. Nel terzo un
reparto dove ci occupiamo di assemblaggio
dei componenti, ci sono 9 linee: piti di 300
milioni di componenti di ‘trigger’, (quegli
spruzzini’ in plastica che vanno sui flaconi
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di detergenti). E anche una piccola linea di
professional’ che fanno piir di 10 milioni di
pezzi allanno, legati a settori specifici, come
veterinaria, officine meccaniche, ricariche”.

L’operatore alle macchine, come ha vissuto
la trasformazione?

“Direi bene. Quando ho conosciuto Stain e
ho visto la semplicita di utilizzo del sistema,
mi son detto: questo é il cavallo vincente che
potrei inserire in azienda’. A dicembre, come
dicevo, abbiamo effettuato un mese di test e
formazione con circa 110 operatori coin-
volti. Certo, la partenza ufficiale di gennaio
non é stata cosi semplice. E” ovvio. Finché
dici alle persone gioca, prova’ é una cosa.
Poi, se loperatore sa che da 0ggi puo dichia-
rare una sciocchezza e questo é un errore che
impatta nella gestione dati, vive un po’ di ti-
more. Ma limportante é essere presenti.
Quando siamo partiti ai primi di gennaio
del 2014 ero sul campo con chi avevo for-
mato. Abbiamo seguito tutti, con laiuto di
persone affidabili, su ogni turno”.

Come ¢é andata?

“Dopo i primi dieci giorni di gennaio ci
siamo rodati bene. Abbiamo mantenuto in
parallelo il vecchio sistema affiancandogli
Stain. Praticamente per tutto gennaio, per
non incorrere in sorprese. Poi, quando a fine
mese ho potuto verificare che i conti torna-
vano bene e i numeri erano molto affidabili,
anzi, che il nuovo sistema era molto piu affi-
dabile di quello vecchio ho detto, ok’, con il
passato si chiude e andiamo avanti con
Stain. Questo accadeva nei primi giorni di
febbraio del 2014”.

Come vi siete mossi, poi?

“Era importante, a nostro avviso, anche
spiegare il sistema e la sua utilita alle per-

sone che lavorano in reparto e lo utilizzano
e poi dare la percezione che il sistema non
era un “videogioco”, ma uno strumento uti-
lizzato in continuo e fondamentale per
lazienda per recuperare efficienza. Inoltre
bisogna far percepire alle persone in reparto
che é un vantaggio anche per loro. Infatti,
prima dovevano compilare delle dichiara-
zioni a inizio e fine turno, anche molto mac-
chinose, relative a pezzi e quantita. Adesso
bastano pochi comandi con lo scanner; il
resto dei dati (pezzi, tempi, stati macchina)
é acquisito in automatico. A conti fatti, ho
risparmiato una persona e mezza nel tempo
delle dichiarazioni. Niente carta. E tutto é
visibile in tempo reale”.

Pensate di visualizzare anche in reparto i
dati?

“Attualmente abbiamo tre postazioni in re-
parto stampaggio e tre in reparto assemblag-
gio. Una attivita che ho in corso con Stain é
il montaggio di macro monitor per visualiz-
zare degli indicatori, proprio per rendere ul-
teriormente sensibili le persone alle attivita
che avvengono nel reparto. In piti anche per
marketing. Perché cosi so esattamente per
quale cliente sto lavorando, in tempo reale,
a che punto é il suo ordine e quindi, nel mo-
mento in cui devo portarmi anche un cliente
in visita in azienda, posso dirgli: ‘Guarda, il
tuo ordine é iniziato a questora, é in mac-
china e sara sul camion tra otto ore’. Questo
tipo di informazione porta sicurezza al
cliente, capisce che abbiamo il controllo to-
tale di cio che avviene”.

Gestite anche gli stampi con Stain?

“Si, infatti gli stampi sono unattrezzatura
fondamentale per noi e non potevamo la-
sciarla fuori dal controllo. Con Stain ab-
biamo anche la gestione dei tagliandi per la
manutenzione degli stampi. Cosi facendo,

un po’ come avviene per la gestione del ta-
gliando di un’auto, il sistema avvisa quando
deve essere realizzato il controllo sulla spe-
cifica attrezzatura. Vedo quanti giorni mi
mancano ai prossimi tagliandi, quelli in sca-
denza e quelli scaduti. Registro le attivitd e
la storia dello stampo. Noi facciamo una riu-
nione di manutenzione stampi a settimana.
Come traccia ci si basa proprio su quanto mi
indica Stain”.

Quanto conta la precisione nell utilizzo dei
dati?

“Conta molto. La nostra organizzazione é
impostata su ERP a livello europeo che gira
su Sap/R3 e che trasmette al sistema locale
le esigenze del cliente. Queste vengono ela-
borate sullo schedulatore che é interfacciato
con Stain. Noi scheduliamo almeno due
volte al giorno. E se non ho una informa-
zione precisa e in tempo reale sulla schedu-
lazione, non sono in grado di dare risposte.
Il vantaggio é determinante. La risposta che
Stain fornisce, anche solo di avanzamento,
offre al reparto logistica la possibilita di pro-
grammare la spedizione con precisione’.

Potremmo dire che Stain, in un certo senso,
obbliga’ a un cambio di impostazione nella
mentalita aziendale?

“Diciamo che Stain é un mezzo e non un
fine. Il nostro fine é servire il cliente e 'obiet-
tivo é fare utile. Stain é un mezzo per arri-
vare a questo risultato. Le informazioni sono
oggettive. La macchina lavora? Si. Stain mi
dice che la macchina sta lavorando. Non la-
vora? E’ un dato di fatto”.

Questo sistema ¢é flessibile e adattabile a
tante situazioni?

“Assolutamente. Noi labbiamo adattato al
reparto stampaggio e al reparto assemblag-
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MeadWestvaco

gio, molto facilmente e senza complicazioni.
Abbiamo solo stabilito quali parametri siano
migliori per un reparto e quali per laltro.
Non abbiamo avuto nessuna difficolta. Sara
che ci sono persone molto competenti come
interlocutori, che semplificano la vita”.

Ci sono imprenditori che sono un po’ ‘resi-
stenti’ all'introduzione della digitalizza-
zione nelle aziende. Che possiamo dirgli
perché possano vincere questa resistenza?

“Risponderei con la massima semplicita:
non servono tante chiacchiere. Lo dico a
Claudio Morbi: Portameli qua e gli faccio
vedere cosa leggo, i numeri e lefficacia’. Poi,
se uno vuol essere cieco sui numeri che ha in
azienda, é libero di esserlo. Io preferisco,
come ogni mattina alle sette, dire: ‘Cosa ab-
biamo prodotto, linea per linea, reparto per
reparto. Abbiamo raggiunto il target? Siamo
sotto? Che problemi ci sono stati?’. In-
somma, preferisco avere una visibilita com-
pleta e oggettiva. E anche durante il giorno,
anche se sto facendo altri lavori: butto loc-
chio e mi chiedo, come va nel reparto? Come
si procede? Quante macchine sono ferme?
Che tipo di interruzioni ci sono state?’. Agli
imprenditori preferisco far vedere i fatti: ve-
nite e vedete”.

Stain e la sua realta sintetizzata in tre
aspetti?

“‘Semplicita d'uso. Ottimo supporto tecnico
e informazioni immediate”.
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MWYV- VICENZA

Mwv-Vicenza nasce nel 1973 dall'idea
della Famiglia Gualdi di soddisfare le ne-
cessita di una fascia di Clienti definiti spe-
cialisti che utilizzano i trigger per settori
legati al: Giardinaggio, Veterinaria, Offi-
cine Meccaniche). Il padre, Pietro Gualdj,
fonda la societa e ne da I'impostazione.

La societa nasce come SPRAY-PLAST a
Romano D’Ezzelino con unentita di molto
ristretta. Ci lavoravano una trentina di
persone con 15 presse per lo stampaggio
di componenti Plastici, e alcune linee di
assemblaggio che sfornano i primi trigger
per il mercato gia menzionato del Giardi-
naggio; Veterinaria; Officine Meccaniche,
che avevano la necessita di avere degli
spruzzatori con flaconi ricaricabili e
quindi che duravano parecchia anni.

In quegli anni ’Azienda produceva circa 3
milioni di pezzi allanno.

Negli anni a seguire l'Azienda ha cambiato
sede inserendo nella propria produzione
due nuovi prodotti (DINO e VELA, vedi
schema allegato ) aumentando progressi-
vamente il numero delle presse e inse-
rendo ulteriori due linee di assemblaggio.
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I volumi salirono cosi a circa 20 milioni di
pezzi.

[’Azienda cominciava a strutturarsi per af-
frontare un mercato pitt ampio, e ci fu
nuovamente la necessita di trasferirsi in
una sede piut ampia.

Nel 2000 SPRAY-PLAST si trasferisce
nell'attuale sede in Via Monte Tomba,
sempre a Romano d’Ezzelino.

Nel 2005 Andrea Gualdi (figlio di Pietro)
che lavora in azienda sente la necessita di
affrontare un mercato pitt ampio, e da lui
nasce l'idea di inventare un prodotto che
deve diventare di largo consumo. Deve
piacere ai clienti; deve essere ecologico;
deve costare poco; e deve essere total-
mente affidabile.

Da questo progetto nasce la Linea di pro-
dotti SP05, l'azienda si struttura per que-
sto prodotto e 'anno successivo entra in
produzione la prima linea di assemblaggio
che sforna pitl di 30 milioni di pezzi al-
T'anno.

L'SP05 si dimostra allaltezza delle aspetta-
tive ed ogni anno € un crescendo di richie-
ste. Ogni anno aumenta la produzione
fino ad arrivare al 2010, quando le linee di
assemblaggio da 1 sono diventate 5, e
lazienda produce pit di 180 milioni di
trigger.

Per supportare questi volumi produttivi
lazienda ha necessita di ulteriori spazi, e
quindi si allarga in due capannoni adia-
centi per un totale di 9.500 mq coperti.

Nel 2010 MEADWESTVACO (MWYV)
acquisisce la SPRAY-PLAST e il nome di-
venta MW V-Vicenza.

A seguito dellacquisizione MWV che
crede fortemente nella bonta dei prodotti
SPRAY-PLAST rinforza la capacita pro-
duttiva; le linee da 5 diventano 8 nel giro
di 1,5 anni.

Grazie anche alle continue attivita di con-
tinuous improvement, ed al team forte-
mente  motivato,  migliorano le
performances e i risultati. Arriviamo cosi
ai giorni nostri che vedono un‘azienda al-
tamente automatizzata, che impegna 170
dipendenti, e produce piu di 300 milioni
di trigger all'anno.

Qui sotto sono indicati alcuni numeri che
distinguono oggi 'Azienda, e sono indicati

i Clienti piu significativi.

Vicenza-who we are and what we do
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Tutto questo ¢ stato possibile grazie allidea
geniale di Andrea Gualdi; ad uno staff tec-
nico di Ricerca e Sviluppo che ha saputo
trasformare I'idea in oggetto; all'impegno
di ogni singola persona che lavora in
azienda, che si identifica nella societa, ed
e cosciente dell'importanza di sentirsi par-
tecipe a questo che rappresenta uno dei
miracoli del nord-est.
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