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IL SISTEMA INFORMATICO COME FATTORE
DI MIGLIORAMENTO AZIENDALE: IL CASO
DELL'AZIENDA FAMIGLIA OLIVINI

L’azienda vitivinicola Famiglia Olivini rappresenta il caso emblematico
di come una piccola cantina & riuscita a migliorare significativamente
I'organizzazione delle proprie attivita tipiche attraverso I'uso quotidiano
di un sistema informativo semplice e allo stesso tempo innovativo.
Un passo importante, un investimento che ha prodotto subito risultati.

Introduzione

La Famiglia Olivini nasce
in un territorio vocato ad un
grande vitigno, il Lugana. Ed
¢ proprio nel cuore di questo
territorio che i giovani im-
prenditori Giorgio, Giordana
e Giovanni scelgono di con-
dividere un legame che i ge-
nitori Graziella e Giulio da
anni sentono per questa terra.
Nella proprieta situata nel
suggestivo panorama adia-
cente al Lago di Garda,
I'azienda vanta moderne at-
trezzature, continui investi-

menti in nuove tecnologie e
ampliamenti della cantina do-
ve avviene tutto il processo
di vinificazione.

La Famiglia Olivini produ-
ce 170.000 bottiglie all’anno
di cui il 40% esportato prin-
cipalmente in Germania, Bel-
gio, Olanda, USA, Cina. Og-
gi ci sono 26 ettari di vigneto
e da due vendemmie racco-
gliamo il potenziale completo
della cantina.

Nel gennaio del 2012 con
il gruppo Apra Informatica,
abbiamo introdotto in azien-
da Essenzia wine, una solu-

zione ERP completa, specia-
lizzata nella gestione dei
processi per il settore vitivi-
nicolo.

L’applicativo software, do-
po un breve periodo di start-
up, ¢ stato subito utilizzato
nelle aree:

— Gestione amministrativa

— Registri fiscali di cantina

— Gestione magazzino e trac-
ciabilita

— Analisi statistiche

Cerchiamo ora di descri-
vere 1 miglioramenti ottenuti
e vantaggi prodotti area per
area.
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Fig. 2 - Movimenti e simulazione vinificuzione
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Gestione
amministrativa

Il software Essenzia ha ac-
compagnato la crescita del-
I’azienda. Siamo partiti un
anno fa con due postazioni;
oggi gli utenti sono aumen-
tati con la possibilita di ge-
stire I’amministrazione di-
rettamente dalla sede del-
I’azienda di famiglia con
collegamento via internet. Il
programma ¢ molto intuiti-
vo, permette una facile navi-
gazione sui dati attraverso la
sincronizzazione di finestre
multiple (Fig.1) e all’accesso
al dettaglio dell’informazio-
ne con un semplice “click”.

In poco tempo I’amministra-
zione € riuscita ad utilizzarlo
a pieno.

Registri fiscali
di cantina

La gestione dei registri fi-
scali informatizzata ¢ molto
pil comoda della gestione
manuale. La si fa in meno
tempo con molti meno rischi
di errore. Con il registro di
vinificazione possiamo ave-
re velocemente sotto mano
I’andamento di cosa stai in-
troducendo in cantina e di
come stai lavorando. Metter-
si li e fare i calcoli con la
penna diventa dura e necessi-
tano tempi lunghi. Il pro-
gramma diventa un utile
strumento di verifica per svi-
luppare le situazioni di canti-
na in modo simulato (Fig. 2)
e per prendere delle decisioni
tempestive. Il problema di la-
vorare sul registro cartaceo
in vendemmia ¢ perdere tem-
po e sistemare situazioni in
itinere.

Il confronto dei dati di
vendemmie diverse permette
di valutare gli scostamenti ed
immagazzinare i dati storici.

Il registro di commercia-
lizzazione ¢ di una facilita
incredibile. Tutto automati-
co! Abbiamo un consulente
esterno a cui invio una stam-
pa degli scarichi del mese, ed
¢ tutto. Prima era il consu-
lente esterno che produceva i

dati ed io li dovevo verificare
internamente. Far quadrare i
conti non era davvero sem-
plice. Oggi in meno di mez-
z’ora c’¢ la verifica e piccole
sistemazioni della giacenza.
Per I’'imbottigliamento vale
la stessa cosa degli altri due
registri.

Gestione magazzino
e traccdabilita

La tracciabilita fatta in ma-
nuale non ¢ mai veritiera.
Con Essenzia con la traccia-
bilita dei lotti, con la gestione
del magazzino piu attenta ed
accurata, viene fuori vera-
mente. Il salto ¢ stato piutto-
sto grosso.

Prima di Essenzia un soft-
ware dedicato non c’era; la
gestione del magazzino e lotti
veniva fatta con tabelle excel
e su tanto cartaceo. C’era la
necessita di fare uno scarico
tempestivo su queste tabelle.
Quindi, ogni utilizzo di mate-
riale dal magazzino (prelievo
della bottiglia, dell’etichetta e
del tappo), ogni imbottiglia-
mento fino alla fase finale di
commercializzazione, doveva
essere segnalato piuttosto
tempestivamente e gli errori
erano ricorrenti. Cio implica-
va inventariare il magazzino
in modo frequente perché la
certezza di avere il materiale
era bassa. Tutto questo pro-
duce due effetti:

a) avere problemi di approv-
vigionamento in termini di
tempo. Il fornitore non puo
consegnarti la merce in breve
tempo

b) avere problemi in termini
di pianificazione, cio¢ fare
acquisti con scadenza di pa-
gamento determinate per evi-
tare pericolose concentrazio-
ni in certi periodi

Ora gli inventari li faccia-
mo due volte all’anno e ri-
scontriamo solo piccole dif-
ferenza legate allo “sfrido”
del materiale.

La distinta base ti permette
di caricare o scaricare con un
movimento unico tutti i mate-
riali: molto immediato e facile.

La gestione dei lotti ¢ di-
ventata molto piu veritiera.
Perché segnalare in una bolla
in manuale un lotto di parten-
za puo creare problemi, il
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Fig. 3 - Gestione giacenze magazzino
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prelevatore spesso prende un
altro lotto.

Oggi quando si prepara
I’ordine si sa gia che lotto
dovra partire, si sa che ¢ di-
sponibile in magazzino ed &
tutto molto pit facile. Alla
fine del lotto, arriviamo a
controllare la giacenza in
cantina che ¢ perfetta (Fig.
3); abbiamo ottenuto il risul-
tato desiderato di dare la pie-
na rintracciabilita del lotto al
consumatore.

In piu si evitano tantissimi
problemi legati ad errori di
certificato-lotto. Quando si
ha un’autorizzazione alla
commercializzazione legata
ad un lotto o a piu lotti ¢
molto piu facile avere sot-
t’occhio quello che c’¢ in
cantina e quello che si sta
consumando. Soprattutto
questo diventa importante
quando in un’azienda come
la nostra produce, oltre ai vi-
ni d’annata di veloce consu-

mo, molte riserve che restano
in bottiglia per I’affinamento
almeno due anni. Quindi ci
deve essere il legame con il
certificato, con la data d’im-
bottigliamento e con la parti-
ta che abbiamo in cantina.
Significa arrivare a 5, 6, 7
lotti da dover ricordare nella
gestione cartacea. Inoltre
I’introduzione di Essenzia &
coincisa con ’obbligo della
fasciettatura del Lugana doc,
quindi tracciabilita del certi-

89



L’ENOLOGO [ DICEMBRE 2012

Fig. 5 - Statistica movimenti in magazzino
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Fig. 6 - Statistica del venduto
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ficato legato alla fascietta, le-
gato al lotto di produzione.
Con il software dedicato ce
lo troviamo disponibile come
pacchetto dati molto piu faci-
le da reperire e gestire.
Un’altra cosa importante.
Abbiamo voluto iniziare a la-
vorare con Essenzia per ge-
stire in modo differenziato la
bottiglia con packaging com-
pleto e la bottiglia nuda. La
bottiglia completa con il pac-

kaging non puod essere con-
servata tanto tempo, per un
problema di spazio e per un
problema di deterioramento
di etichette, cartone, ... quin-
di il passaggio che abbiamo
in fase d’imbottigliamento
tramite un versamento di pro-
duzione & quello di arrivare
ad un bottiglia nuda. Tramite
un’altra distinta base (Fig. 4)
e un altro versamento di pro-
duzione arriviamo al prodotto

completo e che ci permette di
gestire anche la giacenza del-
la bottiglia nuda per esigenze
particolari.

Per esempio, abbiamo ac-
quisito un nuovo importatore
in America, nell’etichetta
dobbiamo inserire il nome
dell’importatore o, nel caso
della Germania, I’importatore
ci impone il codice a barre.
Questo significa che dobbia-
mo realizzare specifici confe-
zionamenti a seconda di dove
andra a finire il nostro pro-
dotto, con distinte base diffe-
renziate. In modo immediato
ho la possibilita di valutare la
disponibilita per le piu sva-
riate esigenze commerciali.
Prima bisognava fare atten-
dere il cliente, andare in ma-
gazzino per verificare e capi-
re se ¢’era qualcosa di riser-
vato (impegnato da un altro
cliente), con il rischio di dare
una risposta non veritiera.
Vantaggio: abbiamo miglio-
rato molto il rapporto con il
cliente.

Analisi
statistiche

Essenzia ci da la possibili-
ta di fare delle analisi statisti-
che. Oggi bisogna stare mol-
to attenti a cosa succede nel-
le varie zone, nelle varie re-
gioni con i vari agenti. Le
statistiche ti permettono di
capire se stai andando nella
direzione giusta o sbagliata,
dove puoi attuare delle corre-
zioni in fase di vendita, in fa-
se di promozione, in fase di
commercializzazione in ge-
nerale. Per I’azienda medio
piccola sono sicuramente
delle cose essenziali.

Le Analisi statistiche le
facciamo sia a monte sia a
valle cio¢ sia sull’approvvi-
gionamento sia sulla com-
mercializzazione.

Approvvigionamento.
Una cosa che non avevamo
mai fatto per i materiali ¢ il
verificare bene i consumi; ci0o
ti permette di fare ordini mi-
rati e fare ordini piu grossi e
magari risparmiare in fase di
acquisto perché sappiamo
che alcuni materiali come eti-
chette e cartone hanno una
variazione di prezzo enorme
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Fig. 7 - Famiglia Olivini
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a seconda dei quantitativi che
ordini: ordinare 5000 etichet-
te ha un costo unitario 10
volte superiore a quello di un
ordine di 50.000 etichette.

Il capire bene qual ¢ il con-
sumo annuo di questi mate-
riali mi permette di program-
mare ’acquisto e di ottenere
delle condizioni migliori con-
trattuali e di pagamento.
Quando non hai una statistica
non puoi permetterti di fare
ordini cosi grossi, non sei
mai sicuro.

Vendite. Si fa un’analisi
stratificando per area geogra-
fica ed agente. La valutazio-
ne dell’agente & diventata
fondamentale. L’agente & un
punto di forza se ¢ seguito in
modo corretto. Se hai in ma-
no delle statistiche e sai come
ha venduto, dove ha venduto
e che prodotto ha venduto gli
puoi dare una mano a miglio-
rarsi e lui puo capire cosa sta
ottenendo dalla sua clientela
(Fig. 6). E molto importante
capire dove vendiamo pro-
dotti particolari come il pas-
sito o chiaretto o ros¢ metodo
classico che coprono certe
nicchie di mercato... si ven-
dono di piu al privato, al di-
stributore, al cliente alla ri-
storazione o all’enoteca? Con
la statistica saltano fuori sor-
prese notevoli. “Notte a san
martino”, che € un vino con

una categoria di costo piu
elevata e quantitativi bassi,
ha un consumo enorme in
cantina (punto vendita diret-
ta); quindi ¢ possibile pianifi-
care qualcosa e renderlo piu
appetibile sul punto vendita e
puntare pil sul cliente privato
dove hai dei margini piu ele-
vati.

La statistica con Essenzia
¢ una statistica veloce e si
riesce a saper tutto. Hai una
bottiglia e sai che ¢ andata
alla ristorazione con questo
prezzo medio, alla distribu-
zione con un altro prezzo, al
privato con un altro ancora e
addirittura lo puoi sapere per
mese, per articolo, per agen-
te, per area e capire 1’anda-
mento del mercato. Puoi lan-
ciare una statistica per le re-
gioni del nord Italia e accor-
gerti che una di queste non
sta andando bene e capire
perché, analizzare le cause
(forse il prodotto non & cono-
sciuto!) e quindi puoi intra-
prendere azioni di Marke-
ting, formare gli agenti in
quelle regioni, ecc...

Sviluppi
futuri

In futuro avremo la possi-
bilita di ampliare il sistema
informativo aggiungendo:

il sistema B2B per la ge-

stione on-line degli ordini che
gli agenti andranno a fare;

— I'utilizzo della Business In-
telligence per le statistiche
via web attraverso browser,
che permette una schedula-
zione per I’invio agli agenti
dei report sulle vendite (in
modalita push) e la possibili-
ta degli stessi agenti di richie-
dere informazioni su clienti
(in modalita pull);

— deposito fiscale per le acci-
se e daa telematico. I moduli
di Essenzia hanno gia la ge-
stione integrata;

— con la crescita dei volumi,
una gestione MRP dei fabbi-
sogni con proposte di produ-
zione e di acquisto dei mate-
riali sulla base della giacenza
disponibile.

Considerazioni
condusive

Il caso della Famiglia Oli-
vini (Fig. 7) ¢ il tipico caso
di prima informatizzazione
di una piccola azienda vitivi-
nicola che con I’applicazione
software Essenzia Wine ¢
riuscita fin dai primi mesi ad
automatizzare gran parte del-
le attivita e dare la possibilita
alla Direzione di effettuare
analisi dei dati indispensabili
per le scelte strategiche.
L’introduzione del sistema
informativo ¢ avvenuta in
modo semplice ed intuitivo
ed ha prodotto vantaggi in
termini di:

— risparmio di tempo nella
gestione delle informazio-
ni;

— drastica riduzione degli er-
rori;

— controllo delle attivita;

— maggiore soddisfazione del
cliente;

— migliore partnership con i
fornitori;

— possibilita di pianificare
azioni di Marketing;

— possibilita di pianificare gli
approvvigionamenti;

— riduzione dei costi di ge-
stione.

Essenzia Wine ¢ in grado
di coprire tutte le aree di
un’azienda vitivinicola e per
la sua flessibilita e modulari-
ta accompagna la crescita sia
delle piccole che delle grandi
aziende.
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