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EDITORIALE

ncora e-commerce su questo numero di Ferrutensil, con la ricerca
di Casaleggio Associati sulle dinamiche delle vendite sul web (a
pag. 50). Oltre ai numeri, sempre piu importanti, emerge |'esigenza
dei retailer online di trovare un punto di contatto con il consumatore, tanto
che lo studio sottolinea come: "L'e-commerce e stata la prima fase di svi-
luppo della trasformazione del retail prodotta dal digitale, ma ci sono
nuove sperimentazioni in atto. C’e tanto lavoro da fare perché con I'e-com-

merce i negozi sono andati online, adesso I'online arriva nei negozi e si ria-

prono i giochi". Una tendenza che trova conferma nelle recenti mosse di

Massimo Casolaro
direttore responsabile
massimo.casolaro@epesrl.it

Amazon, il re dei rivenditori online, che ha aperto punti vendita e addirittu-
ra acquistato una catena di supermercati. Dunque il punto vendita andra
certamente reinventato (in che modo, lo dira il tempo), ma non rottamato,
anzi manterra la sua centralita nel mondo del commercio.

Abbiamo poi due articoli su altrettanti eventi organizzati da grossisti del
nostro settore: Expo Machieraldo (a pag. 30) e A.P.Fer Expo (a pag. 42. E'
una formula che sembra funzionare e prendere piede nel nostro settore.
Una volta si chiamavano 'Open day', oggi definirli cosi sembra riduttivo,
sono diventati appuntamenti articolati in cui i rivenditori di ferramenta tro-
vano almeno tre ragioni per partecipare: un momento conviviale in cui
scambiare idee e opinioni con colleghi e fornitori, un momento di forma-
zione tecnico-commerciale e non ultimo una ghiotta occasione per fare
buoni affari approfittando delle offerte confezionate ad hoc per la giornata.

Nel nostro settore spesso gli imprenditori pensa- ~ Yorre! chiudere con unariflessio-

ne che mi ha suggerito l'interes-

no che la crescita della propria azienda passi
attraverso l'aumento delle sue dimensioni 'fisi-
che', mentre si puod essere piu grandi senza esse-
re piu grossi, migliorando le procedure, i softwa-

santissima intervista a Galimber-
ti Ferramenta che proponiamo a
pag. 24. Carlo Galimberti, a pro-
posito delle valutazioni affronta-
te per fare crescere la sua atti-

vita, racconta a Ferrutensil "ho

re gestionali, le strategie di marketing, in sostan-
za rendendo piu efficiente la propria operativita.

iniziato a visitare altre aziende,
sia commerciali sia produttive,
fuori dal contesto italiano, nel
Nord Europa. E la dicotomia che gia sentivo, tra grosso e grande, mi si
sempre piu palesata. Perché ti rendi conto di come in Italia le dimensioni
delle aziende sono ragionate in metri quadri di capannone, mentre altrove
si raggiungono fatturati altissimi in sedi con dimensioni contenute, risorse
umane limitate ed un'efficienza totale". Galimberti qui mette il coltello nella
piaga, nel nostro settore spesso si pensa che la crescita di un'azienda passi
attraverso l'aumento delle sue dimensioni 'fisiche', mentre si puo essere
piu grandi senza essere piu grossi, migliorando le procedure, i software
gestionali, le strategie di marketing, implementando nuove tecnologie, in
sostanza rendendo piu efficiente la propria operativita.
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INTERVISTA

LLa ferramenta

S1 riorganizza

in logica 4.0

Galimberti Ferramenta
di Cesano Maderno é
una storica ferramenta
specializzata nel setto-
re del mobile che
dopo un'attenta fase di
analisi, riprogetta con
una rara visione lungi-
mirante, layout esposi-
tivo e flussi di magazzi-
no in una nuova pro-
spettiva digitale.

Una panoramica del punto vendita.

24 - Ferrutensil

alimberti Ferramenta di

Cesano Maderno (Mi) & fin

dalla sua fondazione (del
1939 sono i primi documenti) una
ferramenta specializzata in tutto cio
che & legno arredo e rappresenta
una storica azienda giunta alla terza
generazione della famiglia Galim-
berti. L'inizio dell'attivita & nella
sede di Varedo (Monza Brianza) e
prosegue poi nel 1965 nella sede a
Cesano Maderno dove si trova
attualmente.
Una forte specializzazione che
nasce dal contesto e dal territorio
in cui l'azienda opera, parte inte-
grante della filiera del localismo
produttivo del Nord ltalia del setto-

re del mobile. L'attivita ha subito
nel tempo diverse fasi di riorganiz-
zazione unendo una logica tradizio-
nale di vendita da banco in negozio
alla vendita nel territorio promossa
da una forza di sei collaboratori
commerciali (e solo negli ultimi
anni anche online), in una zona da
Novara a Bergamo e da Como
all'Oltrepo pavese, fornendo tutta
I'area dall'Adda al Ticino. Nel
tempo, Galimberti Ferramenta ha
affrontato diverse fasi di imple-
mentazioni informatiche necessa-
rie all'attivita per migliorarne |'effi-
cienza con introduzione di gestio-
nali per l'organizzazione del

magazzino. Oggi I'azienda sta ulti-




Carlo Galimberti.
L

mando un ambizioso progetto di
riorganizzazione in logica industria
4.0, con un piano di sviluppo di
grande visione strategica che pre-
vede l'installazione di due magazzi-
ni a torre automatici di 15 metri di
altezza con baie di prelievo a due
diversi livelli; la ridefinizione della
logistica interna di magazzino con
la creazione di aree di prelievo
veloce al servizio del banco ed aree
di stoccaggio e picking di supporto
alle spedizioni; lo sviluppo del
sistema WMS attualmente in uso
per gestire in modo automatico
tutti i flussi delle merci e le movi-
mentazioni dei magazzini automa-
tici coordinando ed indirizzando

‘ ‘ Un ambizioso progetto di riorganizzazione In
logica industria 4.0, con una grande visione

strategica che prevede l'installazione di due magaz-

zInl a torre automatici di 15 metri di altezza con

baie di prelievo a due diversi livelll. ; ;

|'operativita degli addetti al magaz-
zino. Un progetto articolato ed
interessante, pensato per soddisfa-
re con efficienza un'infinita serie di
aspetti molto specifici che sono
caratteristica esclusiva del nostro
settore e che di rado si riscontrano
in negozi ed attivita di ferramenta
di queste dimensioni in ltalia.

Ne parliamo con Carlo Galimberti,
uno degli amministratori di Galim-
berti Ferramenta, con un'esperien-
za ultratrentennale nel settore, una
laurea in economia aziendale e
ideatore di un progetto logistico
studiato in ogni minimo dettaglio,
frutto di una lunga fase di studio e
analisi di flusso.

Come nasce questo ambizioso pro-
getto di ampliamento e riprogetta-
zione logistica?

Circa una decina di anni fa abbiamo

iniziato una fase di analisi per capi-
re quali potessero essere i futuri
piani di sviluppo. Allora si ragiona-
va con logiche commerciali e azien-
dali pre-crisi e quindi era tutto
profondamente diverso dal
momento attuale. Abbiamo iniziato
a progettare le modalita di amplia-
mento sia del magazzino, sia del
punto vendita e layout espositivo
per rispondere a nuove esigenze
aziendali. Il primo ragionamento
immediato ci ha portato alla ricerca
di una nuova sede con l'analisi di
tutte le problematiche che un tra-
sferimento poteva comportare,
legato al diverso bacino di clienti
consolidati, al trasloco e al rallenta-
mento forte per diverso tempo
delle attivita.
lo credo che ci sia una grossa
distinzione tra grosso e grande e
>>>
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INTERVISTA

6‘ Esiste una dicotomia tra essere grosso ed

essere grande. In Italia le dimensioni delle
azlende sono ragionate in metri quadri di capanno-
ne, mentre altrove si raggiungono fatturati altissimi in

sedl con dimensioni contenute, risorse umane
limitate ed un'efficienza totale.

temevo che diventando solo piu
grossi sarebbero cresciuti anche
tutti i problemi non risolti.

L'alternativa era cambiare comple-
tamente prospettiva e per farmi una
mia idea di organizzazione aziendale
efficiente, ho iniziato a visitare altre
aziende, sia commerciali sia produt-
tive, fuori dal contesto italiano, nel
Nord Europa. E la dicotomia che gia
sentivo, tra grosso e grande, mi si e
sempre piu palesata. Perché ti rendi
conto di come in ltalia le dimensioni

oo

delle aziende sono ragionate in
metri quadri di capannone, mentre
altrove si raggiungono fatturati
altissimi in sedi con dimensioni con-
tenute, risorse umane limitate ed
un'efficienza totale. E questo ci ha
portato ad un ragionamento diverso
iniziando lo studio di fattibilita per la
costruzione di un magazzino auto-
matico verticale molto piu grande
del progetto attuale in corso, costi-
tuito da 7-8 torri con magazzino pal-
let. Nel frattempo pero siamo arriva-

ti al 2010 e con I'arrivo della crisi del
settore del mobile, abbiamo preferi-
to mettere il progetto in stand-by
perché rischiava di renderci sovradi-
mensionati.

A quali esigenze risponde la vostra
ristrutturazione?

L'anno scorso abbiamo cominciato
ad affrontare altre problematiche:
una riconoscibilita aziendale forte,
ma lontana dalla nostra sede, anche
grazie alle nostre vendite in e-com-
merce; le gamme di prodotti che
hanno subito ampie modifiche,
ampliandosi, ma spesso senza che
il nostro cliente ne fosse consape-
vole. Sono cambiate anche alcune
logiche derivanti dalla nostra appar-
tenenza al Consorzio Dialfer (del
quale fanno parte 18 realta come la
nostra e condividiamo le stesse
esperienze, riuscendo spesso a tro-
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Nella pagina a sinistra gli agenti

di Galimberti Ferramenta, sopra

gli addetti del punto vendita.

In Basso uno scorcio del magazzino.

vare soluzioni insieme) iniziando a
trattare merceologie che prima non
prendevamo neppure in considera-
zione come ad esempio il prodotto
finito nell'arredo, come le porte.
Oltre al magazzino e ai flussi di logi-
stica o di vendita online, era neces-
sario rivedere anche il layout del
negozio che consideravamo margi-
nale a causa del 90% del fatturato
generato fuori dal punto vendita. Ci
siamo resi conto come |'esposizio-
ne in negozio abbia un valenza fon-
damentale quando abbiamo allesti-
to i tre metri lineari di Festool che
ha generato vendite con numeri
inaspettati e catalizzato ulteriori
vendite di merceologie collegate.

Come era la gestione logistica fino
all'anno scorso?

Avevamo continuato a sviluppare il
sistema digitale, anche se il proget-
to di ampliamento strutturale del
2010 era stato momentaneamente
sospeso. |l sistema WMS del magaz-
zino era pronto e gia attivo e aveva
rappresentato un investimento
pesante che andava fuori dalle logi-
che delle aziende del nostro tipo, in
termini di investimenti ma anche di

riorganizzazione, obbligandoci a

rivedere le procedure interne, for-
mazione personale, cambiamenti di
abitudini e prospettive.

Un'evoluzione, conclusa nel 2012,
che ci ha permesso di superare la
fase di crisi senza troppe difficolta,
consentendo di ridurre il personale
del 30% senza intaccare la produtti-
vita, azzerando le attivita periodi-
che di magazzino come gli inventa-
ri e garantendo un controllo
costante e giornaliero. Tutto viene
tracciato secondo i lotti in cui le
referenze arrivano (ad esempio le
guide che arrivano oggi, sono
separate dalle stesse guide con lo
stesso codice arrivate ieri); oltre al
codice identificativo del prodotto
hanno un codice di tracciabilita
interno assegnato e quindi ogni
singolo UDC (unita di carico) e trac-
ciato da quando entra in magazzino
a quando esce; se un nostro colla-
boratore prende una guida dal
magazzino, siamo in grado di sape-
re chi I'ha presa, quando, dove I'ha
portata e a chi I'ha venduta. Dal
punto di vista del servizio verso il
cliente, questo ci ha portato ad
azzerare tutti gli errori di evasione
ordini di merce. Analogamente il
controllo di ogni prodotto in sotto-
gruppi consente di riallineare la
giacenza ogni volta che questo sin-
golo sottogruppo va a zero, sia

come esistenza logica sia come esi-
stenza fisica. Abbiamo una giacen-
za di magazzino sempre reale, che
ci permette una gestione piu effi-
ciente degli ordini in entrata con
procedure semplificate, personale
del magazzino intercambiabile e
permettendo di portare eventuali
nuove risorse subito a produttivita
piena. Nell'arco di questi 5 anni,
abbiamo acquisito una base dati
sulle dinamiche dei flussi che ci ha
aiutato ad operare scelte consape-
voli e reali sull'implementazione
che stiamo attuando oggi.

A questo punto quale é stata la vo-
stra decisione di evoluzione?
Abbiamo quindi deciso di recupera-
re il progetto originario, ridimensio-
narlo sulle logiche di business attua-
li e attuarlo non solo con la costru-
zione dei magazzini automatici verti-
cale, ma progettando nuove proce-
dure e flussi di organizzazione. E
fantastica la tecnologia, ma senza
una conoscenza approfondita dei
flussi reali di un’attivita particolare
come la nostra, che e difficilmente
tipizzabile, il risultato puo essere
disastroso.

Analizzando le criticita delle auto-
mazioni possibili, abbiamo mante-
nuto il picking di sequenza, ma evi-
tato colli di bottiglia, scegliendo

>>>
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INTERVISTA

invece di una sola macchina con
una baia di accesso, piu macchine
che consentono prelievi contempo-
ranei e soprattutto piu baie di

accesso sulle stesse macchine.
Stoccaggi e prelievi non devono
essere in coda, ma devono essere
operazioni gestite in contempora-
nea con flussi di carico distinti da
quelli di prelievo, ma che possono
viaggiare in parallelo. Il progetto
prevede percio due macchine indi-
pendenti con piu baie di prelievo.
In Svizzera e in Germania la logica
di magazzino nel nostro settore e
tutta multipiano, cioé la merce
entra in un piano dove viene con-
trollata e stoccata e poi c'é un
piano diverso di prelievo con una
distinzione netta dei flussi in entra-
ta e in uscita. In Italia (nelle attivita
che abbiamo visitato per poter
capire che strada intraprendere)
questa distinzione non c'era per-
ché nascevano tutte su una stessa

28 - Ferrutensil

superficie e si generavano colli di
bottiglia e incroci, a scapito dell'ef-
ficienza.

Ma questo doveva coincidere an-
che con le esigenze del negozio
con vendita a banco...

Una seconda parte e stata dedicata
ai flussi di prelievo al servizio del
negozio e della vendita a banco,
estremamente eterogenea e con
necessita diverse: la natura dei pre-
lievi con richieste di prodotti a
basso quantitativo, a volte anche
unitario - una cerniera o un profilo -
e quindi tante missioni con quan-
tita bassissima. Tutto il nostro stori-
co dei flussi ci ha permesso facil-
mente di capire che queste attivita
andavano scorporate dai prelievi
per l'evasione degli ordini della
vendita online e attraverso gli
agenti.

Abbiamo quindi deciso di ridefinire
la logistica di magazzino distin-

guendola in:

* un'area di stoccaggio con una
parte automatica gestita dalle mac-
chine e una parte tradizionale;

* un'area di prelievo veloce al servizi
del negozio dove sara piu importan-
te il metro lineare di facciata di scaf-
fale che i volumi, tanti articoli in
quantita minima (10 pezzi), scaffali
poco profondi con doppio accesso,
con maggiori ripiani, aumentando i
corridoi di accesso;

*in negozio invece abbiamo deciso
di aumentare la parte adibita a
libero servizio, ma con un‘imposta-
zione adatta all’'utenza professio-
nale, con prodotti venduti in scato-
le complete.

E il magazzino automatico, che ra-
giona in volumi, quali modifiche
dei flussi generera?

Una seconda analisi e stata infatti
rivolta al magazzino tradizionale e
alla mancanza fisiologica di satura-



zione degli spazi e dei volumi a cui

Quando siamo
bravi, usiamo le superfici di scaffa-
le disponibili al 50% e i volumi
disponibili al 30%! Il magazzino

siamo abituati.

automatico invece per essere effi-
ciente deve essere gestito, ottimiz-
zando al massimo |'utilizzo degli
spazi e necessita quindi di un cam-
bio radicale di logica. Ho visto
magazzini automatici gestiti con la
stessa mentalita di
magazzino

utilizzo di
tradizionale, senza
affrontare correttamente i proble-
mi di utilizzo degli spazi. La nostra
scelta € stata quella di escludere
dal magazzino automatico:

* i prodotti voluminosi, che saranno
allocati nel magazzino tradizionale
perché comporterebbero un enor-
me spreco di spazio;

* i prodotti inflammabili che gene-
rano problemi di sicurezza;

* i prodotti difformi come dimensio-
ne (per esempio i profilati) che ver-

‘ ‘ A progetto ultimato, con un ampliamento fisico di

neppure 1l +10%, passeremo a una superficie di
vendita di oltre 150 metrl quadri, una superficie di
stoccaggio di +50% In termini assolut, in termine di

saturazione possibile +90%, a volume di stoc-
caggio disponibile +10%, in saturazione +35%.

ranno gestiti a volume e non ad
impronta di superficie occupata.
Registrando poi le misure delle sca-
tole in ingresso, sara il sistema di
gestione del magazzino automatico
(attraverso i dati generati dai sen-
sori di ciascun cassetto) a proporci
dove allocare i prodotti in entrata
cosi da arrivare sempre alla massi-
ma saturazione di ogni superficie e
di ogni volume, ottimizzando al
massimo lo spazio. Una barra a led
segnalera all'operatore dove allo-
care ogni lotto in entrata, con sem-
plicita e rapidita. Anche per il
magazzino a prelievo veloce, le
essenziali operazioni di refilling
delle referenze prelevate divente-
ranno guidate. Il sistema quotidia-
namente generera missioni di spo-
stamento di prodotti da un magaz-
zino all'altro, al raggiungimento di
determinate soglie minime pre-
impostate che calcolera in automa-
tico in base ai flussi di prelievo e
vendita.

Un cambio sostanziale dell'operati-
vita quotidiana anche dei collabo-
ratori...

Partiremo con un progetto che si
evolvera nel tempo e ci adeguere-
mo costantemente grazie all'analisi
dei dati di flusso. Cercheremo di
risolvere i problemi che abbiamo
con i fornitori non strutturati.

Il nostro obiettivo a lungo termine &
avere personale ad alta competen-
za per la vendita al banco e per le
attivita critiche e ad alto valore
aggiunto, e personale facilmente
intercambiabile per la gestione

oo

delle attivita routinarie di magazzi-
no, deresponsabilizzando al massi-
mo queste operazioni, a vantaggio
della massima efficienza, sempre.

A progetto terminato, come sara la
vostra nuova logistica in logica 4.0?
Con questo progetto, (i cui lavori
sono gia in fase avanzata e che sara
terminato entro fine anno), potremo
ampliare la parte espositiva del
negozio che inglobera I'attuale zona
magazzino limitrofo, grazie alla
costruzione di due torri verticali di
15 metri di magazzino automatico,
accessibili al limite del negozio.
Passeremo quindi:

» da una superficie di vendita di
circa 65 metri quadri a oltre 150
metri quadri;

* a una superficie di stoccaggio
disponibile di +50% in termini asso-
luti, in termine di saturazione possi-
bile +90%;

» a volume di stoccaggio disponibi-
le +10%, in saturazione +35%;

+ al raddoppio degli spazi operativi
scambi e lavorativi.

Tutto questo con un ampliamento
fisico in termini di metri quadri di
neanche il 10%, che corrisponde a
soli 98 metri quadri. Oltre a genera-
re vantaggi nella gestione del per-
sonale che non sono quantificabili.
Ricordiamoci sempre che siamo
esercizi commerciali e quindi i
metri quadri di attivita rappresenta-
no un costo, non solo in termini di
oneri di costruzione, ma soprattut-
to in spese di gestione e di mante-
nimento, nonché in tasse ed impo-
ste indirette. W
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