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COS'E' TEKNE? 

 

 

TEKNE è un progetto finanziato dalla Regione Veneto con fondi europei allo 

scopo di potenziare il sistema di Istruzione e Formazione in termini di 

innovazione e di eccellenza. Realizzato in partnership con Caron A&D, ha visto 

il nostro coinvolgimento da febbraio, dopo una selezione tra gli alunni di tutte 

le quarte e quinte dell'Istituto Remondini, tenendo conto dei risultati scolastici 

dell'anno precedente.  

Ci ha impegnato in un intenso programma specifico di formazione, in orario 

extrascolastico, strutturato in lezioni e incontri, con l'obbiettivo di conoscere e 

far conoscere il sistema informativo dell'azienda partner. 

Grazie a questo progetto abbiamo assistito in prima persona al processo 

lavorativo, sia per quanto riguarda la produzione, sia per il cambiamento del 

sistema informativo, rilevando i miglioramenti ottenuti con il nuovo 

programma.  

Il progetto ci ha permesso anche di confrontare l’azienda Caron A&D con altre 

aziende di cui la Spryplast S.p.A. di Romano d’Ezzelino la Laverda S.p.A. di 

Pianezze. 
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PRESENTAZIONE DELL'AZIENDA 
 
L’azienda è specializzata nella produzione di tubi sagomati, raccordi e tubi 

flessibili. Al suo interno lavorano 50 dipendenti, con un fatturato che arriva al 

circa 8.000.000 €. L’azienda punta sempre al futuro ed è in fase di 

ampliamento, non solo sul livello strutturale, ma anche sul livello informatico. 

L’impresa è situata a Pianezze dal 1994, anno in cui decide di investire 

strategicamente nel mercato OEM (Original Equipment Manufacturer) ovvero il 

mercato delle macchine per movimento terra. Solo negli anni 2000 inizia a 

investire nel parco macchine con l’utilizzo di tecnologie d’avanguardia 

altamente informatizzate e automatizzate, mentre nel 2002 si certifica ISO 

9001, che verrà poi implementata nel 2004 con la Vision 2000. 

Qualche anno dopo entra in azienda il “Lean Thinking e nel 200 nasce il Caron 

Production System (CPS). 

Siamo state in azienda una decina di volte e abbiamo avuto modo di conoscere 

diversi aspetti aziendali partecipando a incontri con Massimo Tonin, Andreina 

Caron e sig. Noventa. 
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STRUTTURA ORGANIZZATIVA 
 
L’azienda si presenta con queste diverse strutture: 

 PRESIDENZA 
E’ l’organo di decisione strategica, ha la responsabilità e la rappresentanza 
legale dell’impresa e si occupa della gestione operativa dell’attività quotidiana. 
I suoi compiti e responsabilità sono: 

a. preservare e possibilmente accrescere il patrimonio dell’azienda; 
b. valutare e giudicare l’operato del personale; 
c. decidere e/o approvare le strategie prescelte e l’organizzazione della 

società; 
d. definire la redditività del capitale investito nell’ambito del settore in cui 

opera l’azienda; 
e. valutare, in termini economici-finanziari e strategici, le scelte fatte e di 

risultati conseguiti; 
f. presiedere le riunioni definite con i responsabili della società; 
g. definire la politica per la qualità, fornire i mezzi e le risorse economiche, 

tecniche ed umane per la loro attuazione e verificare il raggiungimento degli 
obbiettivi prefissati; 

h. stabilire gli obbiettivi di miglioramento e esaminare i risultati raggiunti. 

 DIREZIONE GENERALE OPERATIVA 
I suoi diretti collaboratori devono riportare fedelmente le scelte strategiche e 
le direttive ai singoli collaboratori sottostanti; l’azienda si auspica anche un 
flusso inverso delle informazioni cioè chiede dai suoi collaboratori collaborazion 
riguardo le opinioni, le idee, i problemi di tutte le sue maestranze oltre che i 
risultati per l’incarico affidato. 

 DIREZIONE PERSONALE 
Coordina ed analizza i rapporti con il personale ed è garante della privacy in 
azienda. Ha la responsabilità di garantire la corretta applicazione contrattuale 
dei salari attraverso dei consulenti esterni. 
Un’altra sua mansione è quella di assicurare la ricerca, la selezione e la 
formazione del personale. 
Abbiamo avuto modo di accedere direttamente alle funzioni in capo alla 
direzione del personale, la sig.ra Andreina Caron. 
 
 

 DIVISIONE QUALITÀ AMBIENTE 
Si lavora principalmente secondo i seguenti punti: 

a) Qualità globale non intesa solo sul prodotto, ma anche servizio, 
ritardi, reclami ecc. 

b) Produrre del materiale al massimo della qualità con il minor costo. 
c) Produrre in qualità cioè non fare arrivare pezzi scarti al cliente ma 

anche non produrre pezzi scarti internamente. 
d) Controllare processi di produzione. 
e) Controllare, monitorare, verificare e riferire alla Direzione. 
f) Anticipare i problemi (tassativo non farli arrivare al cliente). 
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 RESPONSABILE DELLA SICUREZZA 
Si occupa della valutazione dei rischi connessi all’attività aziendale. 
Riceve le informazioni inerenti, le sostanze e i preparati pericolosi, gli impianti, 
le macchine e gli ambienti di lavoro. Attua le misure di prevenzione idonee a 
tutelare la salute e l’integrità fisica dei lavoratori, contribuendo a prevenire gli 
infortuni sul lavoro e informando il medico competente sui processi e sui rischi 
connessi con l’attività svolta, assicurandosi che avvengano e visite mediche 
periodiche. 

 DIREZIONE AMMINISTRATIVA-FINANZIARIA 
Quest’organo coordina il complesso delle funzioni amministrative e ha la 
competenza necessaria per preparare gli strumenti di governo economico-
finanziario della gestione, primo fra tutti il bilancio. 
Abbiamo avuto più incontri con il responsabile di questo ufficio con il quale 
abbiamo per ultimo, ma non per minor importanza fatto l’analisi del bilancio 
della società per l’anno 2009 confrontato con il 3 esercizi precedenti. 
In tale occasione abbiamo potuto verificare in modo diretto quali sono le voci 
rilevanti per l’amministrazione ai fini della valutazione dell’andamento 
dell’azienda: in primis il valore del fatturato, per il Valore Aggiunto, EBIT  
netto e lordo ecc. per arrivare al calcolo dei diversi coefficienti di redditività e 
di composizione del Patrimonio. 
A differenza di un altro caso aziendale di cui si parlerà oltre, le valutazioni 
hanno preso piede dei valore del Conto Economico, anziché dello Stato 
Patrimoniale come propostoci dall’azienda Laverda S.p.A. 
Esso supervisiona la contabilità, il rapporto amministrativo con i clienti ed i 
fornitori e tiene i rapporti con gli istituti di credito ordinari e gli istituti di 
credito medio e lungo termine. 
Si occupa anche di compiti propri di controlli di gestione, gestione dei flussi 
finanziari, riduzione dei costi di gestione, interessi e spese bancarie. 

 DIREZIONE COMMERCIALE 
E’ la diretta dipendenza della Direzione Generale e ha il compito di coordinare 
il complesso delle funzioni commerciali ovvero la vendita, la ricerca di mercato, 
il marketing strategico e operativo e lo sviluppo dei prodotti. 
Un’altra sua responsabilità è quella di coordinare l’attività di pianificazione che 
consiste nel definire i principi per il programma dell’azienda ed i relativi 
controlli (pagamenti, spedizioni, ecc…) ed analizzare le richieste di ricerca e 
sviluppo, avanzate dai clienti, per l’eventuale esame della Direzione Tecnica. 
Questo organo è anche incaricato di disporre l’attività di marketing, cioè deve 
determinare l’esigenza per un prodotto, definirne la richiesta di mercato e 
determinare i specifici requisiti del Cliente. Un’attività propria di questa 
funzione è quella che si occupa di: 

- fiere 
- depliant/cataloghi 
- pubblicità 

 LOGISTICA 
Raggruppa tutto quello che riguarda il flusso di produzione di un ordine, 
collegando i responsabili degli acquisti, produzione e spedizione. 
Rientra nella divisione della logistica la gestione del: 
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- Magazzino – Flessibile – Sagomato – Raccordi. 
Occorre  precisare che non è presente all’interno dell’azienda una vera e 
propria struttura organizzativa. Facendo riferimento al Magazzino: tutta 
l’azienda lavora con consistenze minime di materie e prodotti finiti e gli 
approvvigionamenti come pure le vendite ai clienti consolidati, viene 
gestito con metodo KANBAN. 

 
- spedizioni 

 
- acquisti 

Gli acquisti sono gestiti in modo da ridurre da: 
1. Ridurre i tempi di consegna; 
2. Ridurre scorte a rischio; 
3. Valutare fornitori sia per opportunità che per monitorizzare la                      
concorrenza; 
4. Attivazione gestioni, ordini a programmi verso fornitori variabili. 

 
- produzione: 

Gestisce le strutture produttive dell’azienda e assicura il corretto 
svolgimento dei processi produttivi. Ha la responsabilità di impostare le 
strategie di produzione attraverso sistemi di analisi e di monitorare i 
parametri produttivi. Cerca di prevenire le eventuali possibilità di 
inquinamento ambientale e provvede con opportuni interventi ad 
eliminare possibili rischi o insufficienze di impianti o macchinari. 
In occasione del nostro primo incontro abbiamo potuto accedere 
direttamente ai reparti produttivi, quali sono 3: sagomati, flessibili e 
raccordi. 

 
 DIREZIONE TECNICA 
  Nella strategia aziendale c’è l’intenzione di implementare un reparto di R&D 
al controllo di un reparto prototipi e un reparto tecnico. Con il potenziamento 
di questa funzione c’è la volontà di svincolare il commerciale dell’aspetto 
tempi, metodi, cicli. 

Quest’ufficio dovrà assumere il controllo su: 
- tempi e metodi 
- processi 
- tecnologie 
- nuovi prodotti 
- prototipi 
- cicli per offerte clienti/produzione 

 RESPONSABILE EDP 
Analizza, pianifica e coordina lo sviluppo dei sistemi informatici hardware e 
software, mantenendo infatti i contatti con le software house di riferimento. 
Propone, poi, alla Direzione Generale gli investimenti relativi in funzione dello 
sviluppo nei sistemi informatici e garantisce l’affidabilità e la riservatezza degli 
archivi e dei programmi e il salvataggio dei dati. 

 R&D (RICERCA E SVILUPPO) 
L’obbiettivo è di inserire una persona che in collaborazione con l’ufficio tecnico 
si assuma anche la responsabilità di verificare stato avanzato progetto. Non 
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solo R&D sul prodotto in se stesso ma anche sui processi, sulle macchine 
utilizzate, sui cicli applicati, sui sistemi usati. 

 PROTOTIPI 
Oggi il commerciale ha sempre gestito il prototipo a 360° ed ancora adesso 
sarà compito sui gestirne l’avanzamento, bisognerà però svincolarne la 
produzione del prototipo stesso dall’aspetto commerciale. Per questo motivo 
si mira a formare una o più persone in officina in grado di eseguire il lavoro 
materiale. In questo caso un coordinatore progetto che in collaborazione con il 
capo reparto svilupperà il prototipo. 

 Attivazione gestioni  ordini a programma verso fornitori variabili come 
quelli dei nostri  clienti; 

 Gestione sistematica dei fine serie e degli articoli non movimentali. 
 
 
LE FUNZIONI AZIENDALI 

 
3.1 GLI ACQUISTI 
Supply network e le sue parti: 

Supply network totale comprende il punto di origine e di consumo. 
L’impresa Caron è legata al network immediato, che collega il network a 
monte (corrisponde ai fornitori ed è composto dai fornitori di primo e di 
secondo livello)al network a valle (che corrisponde ai clienti ed è composto dai 
clienti di primo e secondo livello). 
La funzione degli acquisti è una funzione di approvvigionamento e di gestione 
dei fornitori ed è una fase del marketing, che è suddivisa in due fasi: 

 
FASI STRATEGICHE SUPPLIER MANAGMENT: 

 
- Definizione caratteristiche prodotti/servizi, che viene effettuato 

dall’ufficio tecnico e commerciale; 
- Identificazione dei fornitori potenziali e qualificazione (informazioni 

ottenute per amicizia, nelle fiere nazionali e internazionali, attraverso le 
e-mail di presentazione e ricerche fatte dalla stessa azienda sul web); 
 

- Selezione e negoziazione. 
Spesso l´acquirente è condizionato nella scelta del fornitore in termini di 
affidabilitá, sevizio post vendita o collocazione geografica del fornitore. 
Nella fase di negoziazione è possibile, per particolari caratteristiche 
dell'ordine, una contrattazione dei prezzi, delle condizioni di fornitura e 
di pagamento che assicurino un mutuo beneficio. La decisione definitiva 
del compratore è presa sulla base di un paragone d'offerta, dopo aver 
inviato una richiesta d'offerta a più fornitori, ricevere le offerte, e quindi 
confrontarle in base al prezzo tempo di consegna e le altre condizioni di 
acquisto. 

 
FASI OPERATIVE PURCHASING 

 
- Emissione ordini: 

 Effettuate le opportune valutazioni, viene inviato l'ordine d'acquisto 
sempre da parte dell'ufficio acquisti. L'ordine d'acquisto è un impegno 
legale a comprare, preparato sulla base delle richieste di acquisto e 
dell'offerta nonché di altre informazioni necessarie. Una volta accettato 
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dal fornitore diventa un contratto legalmente valido per la consegna dei 
beni come stabilito nei termini e condizioni specificate nell' accordo 
d'acquisto. Una volta emesso l'ordine d'acquisto viene effettuata la 
distribuzione dello stesso. Una copia è inviata al fornitore, altre sono 
inviate alla contabilità. 
A seguito della emissione dell'ordine può esserne richiesta 
conferma,documento contenente tutti i dati dell'ordine con i prezzi 
pattuiti. Gli Input della fase sono:  

o Dati del fornitore ottimale  
o Conferma d'ordine 

Gli Output della fase sono:  
o Ordine d'acquisto 

 
- Monitoraggio e controllo degli ordini:  

Monitorare l'avanzamento dell'ordine per assicurare che le date di 
consegna siano rispettate è una funzione importante degli acquisti. Il 
fornitore è responsabile della consegna dei beni ordinati, in tempo utile; 
nel caso l'ufficio acquisti abbia dubbi sul rispetto delle date di consegna, 
devono intraprendere azioni correttive in tempo utile: sollecitare il 
trasporto, trovare un fornitore alternativo. 

 
 
- Post-acquisto e valutazione dei fornitori: 

Al ricevimento della fattura del fornitore, deve essere verificata la 
congruenza di tre documenti: l´ordine d´acquisto, il rapporto di 
ricevimento merci, la fattura. Devono comparire su tutti e tre i 
documenti gli stessi articoli e le stesse quantità. I prezzi della fattura e 
gli eventuali sconti, devono essere uguali a quelli dell´ordine. In caso di 
discrepanze, l´ufficio acquisti dovrá risolvere le differenze. 
Per quanto riguarda gli strumenti di analisi dei fornitori viene usato: 

1- Total costo of ownership 
2- Vendor grid 

 
Total costo of ownership (TCO) 

L’analisi TCO tiene conto di: 

 costi per l'acquisto dei componenti hardware o software (ricerca 
del fornitore sul mercato, costi di amministrazione per le ricerche di 
mercato, costi delle licenze software); 
 costi per lo sviluppo di personalizzazione degli applicativi 
implementati dai dipendenti interni; 
 costi operativi, legati all'aggiornamento e alla manutenzione e 
all'esercizio del software; questi costi denominati "costi operativi" 
comprendono: formazione di personale IT e di end-users, supporto 
degli end-users nei problemi riscontrati nell’utilizzo della tecnologia, 
gestione della sicurezza informatica, utilizzo di spazi per ospitare 
apparecchiature hardware (es. server, mainframe), consumi di energia, 
costi di connessione Internet, costi derivanti dal down-time del sistema 
per malfunzionamenti o errori degli end-users; 
 costi legati alla dismissione del sistema . 
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Vendor grid 

E’ un’anagrafica del fornitore e del prodotto. 
 

DALL’ORDINE AL PRODOTTO 
All'arrivo di un ordine importante, si riuniscono i Responsabili dell'ufficio 
tecnico e commerciale per decidere se accettare o meno l'ordine in entrata. 

In caso di esito  positivo, occorre organizzare nel più breve tempo 
possibile, modalità e tempi di produzione. Ciò avviene attraverso il 
FORECAST ovvero : uno strumento strategico per regolare il lavoro  
continuamente aggiornato anche in tempi brevissimi (settimanalmente). 
Quasi tutte le aziende modernamente organizzate si sono strutturate con 
una procedura di aggiornamento del Budget (forecast). Alcune aziende più 
maniacali, addirittura, richiedono la redazione di un cosiddetto Latest 
Estimate ogni mese. 

 

LE STRATEGIE: 

-CUSTOMER SATISFECTION: è un modulo che viene compilato dai clienti  
per vedere se sono soddisfatti dal prodotto e l'offerta dell'azienda. Inoltre 
l'azienda popone oltre alla ottima qualità di prodotti anche dei servizi 
gratuiti come la riparazione e l'insegnamento di diversi tipi di produzione 
(Lean Production ecc). 

La rilevanza della Customer satisfaction come obiettivo strategico è 
sostenuta da alcune tendenze evolutive del mercato. Tra le cause 
dell’orientamento alla soddisfazione del cliente, Busacca (1994) adduce 4 
tendenze strutturali del rapporto domanda e offerta: 

1. Il progressivo incremento della pressione concorrenziale, che 
aumenta nelle imprese il bisogno di una vicinanza psicologica nei 
confronti del cliente. 
2. L’affermarsi di nuove fonti di vantaggio competitivo, connesse 
allo sviluppo delle risorse immateriali dell'impresa legate al valore 
aggiunto della marca, del prodotto, ed in generale tutte le 
caratteristiche che avvolgono la fisicità del prodotto/servizio. 
3. L’aumento della complessità tecnologica dei prodotti/servizi. 
Questa caratteristica comune alla quasi totalità degli odierni mercati, 
manifesta i suoi effetti anche sui processi d’acquisto. Si rende infatti 
problematica per il consumatore la formulazione dei criteri di scelta 
chiari ed espliciti. Alla luce di questa esigenza si richiede allora una più 
attenta e attiva politica di servizi,che permea e avvolge il prodotto 
stesso ridefinendo le sue componenti intangibili a misura di utente. 
4. Una dinamica evolutiva della domanda caratterizzata più che in 
passato da un consumatore alla ricerca di prodotti e servizi di qualità 
superiore, ed in generale un consumatore che cerca nel consumo 
l’integrazione di più bisogni. 

-MRP: è un sistema automatico che per rispondere a queste esigenze mostra 
ciò di cui avranno bisogno per realizzare ciò che è contenuto nel Forecast.  
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MRP si occupa di trasformare il fabbisogno di articoli a domanda indipendente 
(i prodotti finiti, la cui quantità dipende dalle previsioni di vendita e dagli 
ordini), in fabbisogno di articoli a domanda dipendente (i componenti 
necessari a realizzare i suddetti prodotti finiti). 

MRP serve per la programmazione operativa, che è l'ultima fase del processo 
di approvvigionamento della produzione; Nel caso della Caron A&D anche 
nelll'orizzonte temporale di una settimana. 
Può anche essere utilizzato come strumento per la simulazione dei fabbisogni, 
ad esempio all'inizio di una nuova commessa, per avere una stima dei 
materiali necessari alla sua  realizzazione riguardo ai clienti che la Caron A&D 
considera in fase di accettazione o meno dell’ordine. La Caron valuta in modo 
diverso a seconda che si abbia a che fare con un cliente fisso o spot. 
Alcune aziende più maniacali, addirittura, richiedono la redazione di un 
cosiddetto Latest Estimate ogni mese. 
Nel caso del Cliente Consolidato (fisso), essa cerca di soddisfarlo sempre e si 
parla a codici, cioè sia il cliente  che la Caron A&D possiedono gli stessi codicii 
degli articoli e nell’ordine viene specificato solo il codice; l’ordine proveniente 
dal cliente spot invece si cerca comunque di soddisfarlo dialogando con egli 
non in base a codici  ma specificando per esteso i prodotti richiesti, 
Con il Cliente Spot, la società cerca di valutare il: 
 il beneficio che può riceverne; 
 cerca di capire se per il cliente conta di più il prezzo o la qualità della 

merce; 
 infine valuta l’affidabilità economica e finanziaria. 

 
LEAN PRODUCTION E IL KANBAN 

 
Come scritto in precedenza, la Caron A&D è un’azienda snella, che produce ciò 
che serve, nella quantità e nella qualità richieste e in tempi brevissimi questi 
obbiettivi che sono in fondo le esigenze dei clienti facenti parte del mercato 
OEM sono possibili grazie alla Lean Production.  

 
Il termine produzione snella (dall'inglese lean manufacturing o lean 
production) identifica una filosofia industriale, che mira a minimizzare gli 
sprechi fino ad annullarli. Grazie alla Lean Development sono stati introdotti in 
informatica i kanban, che rappresentano  la versione legata allo sviluppo 
software del sistema produttivo. Kanban è un termine giapponese che 
letteralmente significa "cartellino" e indica un elemento del sistema Just in 
time di reintegrazione delle scorte mano a mano che vengono consumate. 

Gli indicatori di performance sono: 

1. Efficienza  
2. Costo gestione ordine 
3. Tempo picking 

Efficienza 

E’ la rilevazione giornaliera fatta sulla base di fogli compilati a mano dal 
caporeparto, dove viene indicato il totale delle ore giornaliere per centro di 
lavoro. 
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Costo gestione ordine 

L’interscambio dei dati riguardanti i costi avviene con l’Eletronic Data 
Interchange (EDI), che avviene attraverso un canale dedicato ed in un formato 
definito in modo da non richiedere intervento umano salvo in casi eccezionali o 
di controllo. Questo flusso di dati parte dall’ordine ed è compilato dal cliente e  
viene utilizzato soprattutto per i clienti consolidati. 

Ogni cliente invia una tabella con l’ordine e i probabili futuri ordini come 
questa che segue: 
 
S (settimanale) S+1 S+2 M+1 (mensile) 
Tubi    
A 5 5 20 
B 3 3 10 
C 8 8 20 

 
La scansione settimanale è coperta dal just in time mentre quella mensile la 
merce deve essere ancora prodotta. 

Tempo / costo picking  

Picking è il prelievo della merce per il cliente a magazzino e a differenza della 
packing list è all’interno dell’azienda , mentre la packing list accompagna la 
merce consegnata. 

L’azienda identifica ogni materiale con una etichetta barcode (codice a barre), 
il quale è molto comodo in quanto non si sbaglia mai, con questa 
identificazione abbiamo direttamente il nome dell’articolo e la quantità 
contenuta nella confezione. 

 

 

 

IL CENTRO DI COSTO (CdC) 

La contabilità industriale mira a determinare la finalità di un determinato costo 
o spesa, mentre la contabilità generale è basata sulla natura dei beni. 
L’elemento di base per la contabilità di base è il “il centro di costo”. Ci sono 3 
livelli di costo: 

1. costi diretti, sono più specifici, che riguardano le zone di singoli reparti; 
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2. costi indiretti, sono più generali e riguardano la parte commerciale, 
amministrativa e  il marketing; 

3. costi ausiliari, sono di supporto ai costi diretti. In questi centri di costo 
rientrano: magazzini, servizi di spedizione, gestione di produzione, 
ufficio tecnico, logistica e ufficio qualità della produzione. 

Di seguito viene riportata una struttura dei CdC per CARON A&D Srl: 

1000 Gerarchia Standard CO 
Area 1000  

NODO 1000 CARON A&D 
NODO 01 FLESSIBILE 
CDC 102 Linea tubo flex 
NODO 02 SAGOMATO 
CDC 110 Piegatura + taglio di ripresa 
CDC 115 Finitura + imballaggio sag 
CDC 120 Saldatura interna sag+collaudo 
NODO 03 RACCORDI 
CDC 125 Lavorazione piccola serie+ripresa racc 
CDC 130 Lavorazione grande serie 
CDC 135 Lavorazione stampati 
CDC 140 Finitura e imballaggio racc. 
NODO 09 AUSILIARI 
CDC 305 Magazzini 

CDC 310 Spedizione + gestione lavorazioni 
interne + Logistica 

CDC 315 Ufficio tecnico/ Qualità KPO/ produzione 
NODO 10 GENERALI 
CDC 505 Commerciale +  marketing 
CDC 510 amministrazione 

 

E' compito dell'ufficio contabilità industriale di mantenere aggiornato il 
suddetto modulo e rendere coerenti le applicazioni al sistema che utilizzano 
tali informazioni. 

Le voci principali di costo sono: energia (enel), ammortamento (macchinari), 
ufficio informatica, manutenzione e una parte di spese generali.  

Ci sono delle regole per ripartire i costi, che vengono suddivisi in base alla 
persona o ai metri quadri: 

�ƒ energia (energia e acqua, che viene ripartito per ogni famiglia di 
prodotto        in base allo spazio occupato, mentre il riscaldamento 
viene ripartito per metri     quadri; 

�ƒ materiale, che viene ripartito in base alla percentuale; 
�ƒ spese di cancelleria, viene ripartito secondo i costi indiretti; 
�ƒ macchinari, dipende dal valore del macchinario; 
�ƒ affitti, secondo metri quadri; 
�ƒ spedizione, si basa sulla lavorazione esterna. 
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CALCOLO DELLE ORE PRODOTTE  DAI CENTRI DIRETTI 

L'Ufficio contabilità Industriale raccoglie ed elabora: 

 Le ore spese (così come risultano dal software gestionale) suddividendole in 
manodopera diretta, ausiliaria e indiretta ed ore ordinarie; 

 le ore prodotte 

Per il calcolo dei rendimenti dei CdC diretti l'Ufficio Contabilità Industriale 
divide le ore prodotte per la somma delle ore dirette ordinarie utilizzate e 
aggiorna il Quadro Analisi Spese con i nuovi valori di ore prodotte, ore spese e 
rendimenti.  produttivi e indiretti. La reversione avviene in base ad opportuni 
criteri che tengono conto delle prestazioni che i centri ausiliari svolgono a 
favore degli altri centri. 
 
Magazzini 
Le spese del centro Magazzini sono ripartite tra i CdC produttivi (diretti) in 
funzione ai metri quadri 
Spedizioni più gestione lavorazioni esterne 
Le spese del CdC spedizioni+gestione lavorazioni esterne sono ripartite in 
prima battuta in base a una percentuale di ripartizione derivante dall'analisi 
delle righe bollettate 2007 in conto vendita e in conto lavoro che fornisce 
l'importi attribuito per ogni famiglia di prodotti;ogni totale viene poi ripartito 
sui CdC cui si riferisce in base alle ore prodotte. 
 
Produzione (manutenzione) 
Le spese del centro Produzione (manutenzione) sono ripartite tra tutti i centri 
diretti in proporzione alle ore prodotte. 
 
Qualità/KPO 
Le spese del centro Qualità/KPO sono ripartite tra trutti i centri diretti in 
proporzione alle ore prodotte. 
 
Ufficio tecnico 
Le spese del centro Ufficio tecnico sono ripartite in percentuali pari al 10% per 
i flessibili, al 50% per i sagomasti e il 40% per i raccordi; gli importi risultanti 
sono poi ripartiti in funzione alle ore prodotte. 
 
Logistica 
Le spese del centro logistica sono ripartite tra tutti i centri diretti in 
proporzione alle ore prodotte. 

La Caron A&D ha un sistema ABC (Activity Based Costing) che è un metodo di 
analisi dei costi che fornisce dati sull'effettiva incidenza dei costi associati a 
ciascun prodotto e ciascun servizio venduto dalla ditta stessa, a prescindere 
da quale sia la sua struttura organizzativa. 
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Esistono 3 famiglie di prodotti che produce l’azienda: 

�ƒ tubo in ferro, la sua lavorazione avviene in due reparti in quello di piego 
e di taglio di presa; 

�ƒ tubo rigido, avviene nel reparto di saldatura e di imballaggio; 
�ƒ tubo flessibile, è più semplice e la sua lavorazione è breve. 

 
Come viene distribuito un costo? 
In contabilità quando si registra un conto, in alcuni casi si può individuare un 
unico centro di costo, ma se il centro di costo è costituito da più voci, allora il 
costo va ripartito. Per trovare il costo di un operaio si prendono in 
considerazione: le ore di lavorazione, il numero degli impiegati, il materiale di 
consumo e manutenzione, costi di autovettura e i beni dei terzi (affitti). 
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Nell’ambito del nostro percorso informativo è stato organizzato un incontro 
con l’Amministrazione della Spray Plast, al fine di metterla a confronto con la 
Caron A&D. 
 
La Spray Plast è stata fondata nel 1973. La loro filosofia è stata quella di 
puntare all’eccellenza nella produzione di spruzzatori a pistola, dedicati alla 
pulizia domestica e industriale, al settore automobilistico, fitosanitario e 
veterinario. 
 
L’innovazione dei loro prodotti, è frutto di una costante ricerca tecnologica, 
che ha permesso di garantire i più elevati standard qualitativi e di ottenere 
numerosi brevetti internazionali. I numerosi controlli effettuati in fase di 
stampaggio e i controlli durante la fase di assemblaggio assicurano l’alta 
qualità dei prodotti. 
 
L’efficienza e la flessibilità di una produzione dotata delle più evolute 
tecnologie, sono le caratteristiche che li permettono di offrire il miglior 
servizio, attraverso la tempestiva ed efficace risposta al cliente. 
 
L’azienda è composta da 110 dipendenti, produce 7 giorni su 7, 24 ore su 24. 
Tutti gli articoli sono prodotti all’interno dell’azienda esclusivamente con 
materiale  plastico. La Spray Plast è certificata a ISO 9000 e ISO 9014 che 
riguarda l’ambiente in particolare  l’immissione di CO2. 
 
Nel corso dell’incontro abbiamo avuto l’occasione di visitare lo stabilimento, 
ossia i vari uffici e anche le zone di produzione dove abbiamo notato che la 
produzione è fatta completamente dai macchinari automatizzati. 
 
Le fasi di creazione di un articolo: 

 l’ordine; 
 la progettazione; 
 l’ordine delle materie necessarie; 
 lo stampaggio degli articoli; 
 l’assemblaggio; 
 magazzino semilavorati; 
 magazzino assemblaggio; 
 spedizione. 

 
 
Abbiamo avuto modo di apprendere solo alcune di queste fasi qui sotto meglio 
esposte: 
 
L’ORDINE:  viene registrato nel gestionale (S400) dal reparto 

commerciale. 
 
LA PROGETTAZIONE: avviene attraverso il MRP (il programma che indica i 

materiali che necessitano per la produzione di un 
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articolo ed è lo stesso utilizzato in Caron A&D)  Si 
pianificano anche le date di quando il prodotto deve 
essere finito. 

 
LO STAMPAGGIO:  dopo questa operazione, ogni operatore ha l’obbligo di 

mettere l’etichetta con il codice a barre, su ogni 
articolo. Il codice a barre è collegato con il sistema 
gestionale, grazie a questo in automatico possiamo 
sapere il posto in cui mettere tale articolo in magazzino, 
e risulta pertanto essere pronto per la spedizione. 

 
Al termine di questi processi, viene emesso il DDT e in automatico la Fattura 
spedita in formato PDF. 
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LAVERDA S.p.A. 
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L’ultima azienda da noi visitata è stata la Laverda spa  di Breganze. 
In molti anni di attività hanno dato un importante contributo all’agricoltura in 
Italia e nel mondo grazie ad una grande esperienza progettuale ed allo 
sviluppo di sempre nuove tecnologie. 
L’intero ciclo produttivo è gestito secondo le regole d’efficienza, dell’affidabilità 
e della funzionalità. 
L’azienda presenta due azionisti, che costituisce una joint venture 
rispettivamente al 50% tra Laverda SpA e AGCO Corporation. Per Agco, 
Laverda produce le proprie mietitrebbia nei marchi Fendt, Massey Ferguson e 
Challenger già dal 2004. 
 
Le dimensioni di questa azienda, tanto in termini di fatturarato che di addetti è 
notevolmente diversa dalle altre due aziende, e la realtà incontrata avrebbe 
reso necessario molto più tempo.  
 
Ciò che abbiamo avuto apprendere è emerso direttamante da un analisi delle 
voci di bilancio. 
 
Anzitutto abbiamo conosciuto e riscontrato direttamente realtà aziendale che, 
data la composizione azionaria descritta sopra, prevede la redazione del  
Bilancio consolidato, redatto tanto mensilmente (per esigenze interne 
all'azienda) tanto annualmente (per obbligo di legge) che riunisce i dati  di 
tutte le 3 aziende partners. 
 
Abbiamo anche avuto modo di conoscere un diverso metodo di 
programmazione della produzione: diversamente dalla Caron e dalla Spray 
Plast, la Laverda tiene sempre a “magazzino” un certo numero di prodotti a 
disposizione. A luglio, però, si tende a svuotare il magazzino in quanto la 
stagione sia finita, e questo si riscontra nei bilanci infra annuali di quei mesi. 
 
Un'altra particolarità di questa azienda nasce dal fatto che il prezzo di ogni 
singolo macchinario è relativamente  elevato.  
Questo obbliga la Laverda spa ad un monitoraggio particolare dell'affidabilità 
dei loro clienti. Per quanto riguardo la vendita, abbiamo approfondito nel corso 
di questo incontro, della modalità di pagamento. 
La Laverda nel caso, vende attraverso concessionarie e non entra quindi 
generalmente in contatto con il consumatore  finale.  
Per tutelarsi da eventuali insolvenze, il cliente finale consegna alla 
concessionaria una cambiale agraria (ottenuta a seguito di un fido concesso 
dalla banca), e questa ordina alla banca di trasferire il pagamento alla Laverda 
per l’importo dovuto. 
 
Per ultimo abbiamo verificato la previsione e il funzionamento dei Fondi a 
garanzia dei prodotti venduti che consiste nel dare una garanzia al cliente sulla 
mietitrebbia per un periodo di 2 anni. 
 
 


