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CHI E SIMCO

Le nostre aree di intervento ed il mercato

Progetti internazionali
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TRACCIATO DELLINTERVENTO

E-COMMERCE: TRASFORMARE SIA 1 FLUSSI FISICI SIA
QUELLI INFORMATIVI

IL MERCATO DI IL PROCESSO UNA LOGISTICA LO SVILUPPO DI

0GGl D’ACQUISTO OMNICANALE UN PROGETTO CONCLUSIONI
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IL MERCATO DI OGGI

L'E-Commerce di prodotto in Europa

(" Osservatorio eCommerce B2c¢

) Il valore dell’eCommerce B2c di prodotto in Europa P

MERCATO ECOMMERCE B2C DI PRODOTTO (2022)

ar
: ) Feancia

¥ 143 mid € ¥ 83 mid € ¥ 68 mid €
LA DISTRIBUZIONE DEGLI ACQUISTI A +4% 2 +6% 2 +7%
ECOMMERCE B2C DI PRODOTTO sz e o
IN EUROPA (2022) 30% 16% 14%
‘17% UK '
ALTRI g9 @ &7 33 mid € & 21mid €
PAESI . T >
\\ 8% FRANCIA Al *8% all +5%
4% =
3% ITALIA e B 9%

base: 818 mid € SPAGNA

Tasso di crescita acquisti Tasso di penetrazione acquisti
eCommerce B2c eCommerce B2c su totale Retail

@ Valore acquisti eCommerce B2¢ n‘n/nﬂﬂ

MILANO 1862

POLITECNICO ‘ Qmefvmori
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IL MERCATO DI OGGI

La crescita dellE-Commerce in Italia

(3 Osservatorio eCommerce B2c

) Gli acquisti eCommerce B2c tra prodotti e servizi o

valoriin mid €

SERVIZI

PRODOTTI

2007 2018 2019 2020 2021 2022

POLITECNICO
MILANO 1863
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() La penetrazione dell’online

IL TASSO DI PENETRAZIONE
DELL'ONLINE SUI CONSUMI
TOTALI (ONLINE + OFFLINE)

0,
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(3 Osservatorio eCommerce B2c
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IL PROCESSO D'ACQUISTO

Il Customer Journey

Questo schema riassume quello che, in ambito Marketing, viene chiamato «customer journey», ovvero il percorso
effettuato dai clienti durante il processo di acquisto, partendo dai primi stimoli e dalle prime sensazioni percepite:

CONSAPEVOLEZZA FAMILIARITA CONSIDERAZIONE ACQUISTO FEDELTA

SUSPECT PROSPECT CUSTOMER

ESPOSiZione n e Mm e

Servizi disponibili —

CRM - Magazzino — Trasporti - After sales

—— > 5

Servizio erogato

Queste le fasi dove i servizi proposti possono convincere il cliente...
... questi i processi in cui le «xoperations» sono coinvolte...
... € dove gli effetti del servizio erogato possono determinare il futuro rapporto con il cliente

oppure convincere i potenziali futuri clienti.
&simco

CONSULTING




'

IL PROCESSO D'ACQUISTO

La prospettiva del Cliente — diverse organizzazioni

O
Yok
[
1 ordine
Marketplace Conferma ordine +

track&trace

Consegna diretta

Drive & Collect o
Click & Collect

) 1) £ /"

rew e |l oo |llllll oriveacoiect, ™ 7zCk
> kﬂ A\ — > Click&Collect
consegna spedizione

»

U s
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IL PROCESSO D'ACQUISTO

La prospettiva del Venditore — diverse organizzazioni

Consegna da magazzino o :ﬁi
Ship from Store Yokok

[

-

¥ - Marketplace ordine

agazzino ai -

proprieta 1| < . — g

— interrogazione “ —
G stock .
Outsourcing / J  (one view) Conferma ordine +
Fullfillment by - track&trace
STORE -.Q
- e E |
Negozio T T IR o/ Il
————————————————
Preparazione consegna
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IL PROCESSO D'ACQUISTO

La prospettiva del Venditore — diverse organizzazioni

. ) % 0%¢
Consegna da fornitore Jokve

(DROPSHIPPING) InniN

O (O Marketplace Srdine

d
— 1’ - " —
u interrogazione u

Stock fornitore _
Conferma ordine +

track&trace
Magazzino/i i E-R
Fornitore il IIIIIIIII> row gV [l
—)
Preparazione in consegna
magazzino
Fornitore
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IL PROCESSO D'ACQUISTO

La gestione del resi

Reverse Logistics

Marketplace ‘ﬂ‘
6|66 PT - RMA (Return Material
616[8 ot
666

: L m— Authorization)
Magazzino d'origine o

sito dedicato solo ai resi
(spesso gestito da 3PL)

O - S etichetta
<
T \ = Negozio — Punti
gy il di Ritirg S
Reso <

Creazione collo

e\

Ritiro reso a domicilio
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IL PROCESSO D'ACQUISTO

Omnicanalita
Negozio Cosa richiede il Cliente oggi:
ﬁ 1. Essere il centro dell'esperienza di acquisto
2. Disporre d.i differenti metodi di interazione con
Dispo;!lt.ivi 3. E?pi?ifr:;nal ?ﬁfiz: one
moDpilil

e

@ Cliente OMNICANALITA

: Adottare una strategia omnicanale significa offrire
Cataloghi

ai propri clienti una shopping experience senza
g soluzione di continuita, indipendentemente dal

canale di vendita utilizzato.

Social media

Computer

&simco 12
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UNA LOGISTICA OMNICANALE

Le peculiarita delle vendite on line

* Incremento delle SKU a magazzino e della velocita di

LIVELLO DI 1)

TR obsc.)le.s.cenza (long tail), | | |
I \ * Ordini in numero elevato, ma molto piccoli (1 o 2 pezzi);
. * Flusso ordini discontinuo: difficolta di previsione e
INNOVAZIONE FLESSIBILITA : R

programmazione delle attivita;

 Elevata qualita: pochissimi errori ammessi e cura dell'imballo;
CONTROLLO E « Tempi stretti per evasione e consegna;
TRACCIABILITA - . . .

« Grossa mole di informazioni da gestire: processi in real-
time, per la gestione interna di stock e ordini, ma anche
informazioni sull'avanzamento delle consegne (track&trace);

 Esigenze particolari di servizio;

« Gestione completa della reverse logistic, che puo avere
volumi importanti;

« Difficolta nel conciliare costi di trasporto e livello di servizio;

=ci 13
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UNA LOGISTICA OMNICANALE

Cosa viene richiesto alla logistica?

 Efficienza: per aumentare produttivita e ridurre errori e
sprechi, in modo da tenere bassi i costi

* Velocita: ridurre | tempi di attraversamento, controllare (o
addirittura favorire) gli ordini urgenti

» Accuratezza: durante il processo di prelievo e evasione degli
ordini e nella gestione degli inventari

* Flessibilita: per far fronte all'andamento irregolare dei flussi,
gestire al meglio le promozioni e gli eventi commerciali

* Continuita: per garantire il servizio al cliente in ogni
occasione ed attraverso i differenti canali

 Scalabilita: per permettere di investire in maniera graduale,
seguendo la curva di crescita del fatturato

14
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UNA LOGISTICA OMNICANALE

Le leve su cui agire

1
QRN
E-A
Deve permettere la gestione dei dati in tempo reale: Gli aspetti da considerare sono 2:
« CON L’ESTERNO: sviluppo di interfacce EDI (3PL, « MAGAZZINO: affrontare tematiche strategiche...
fornitori, punti vendita dei retailer) o Non avere un magazzino e sfruttare il Dropshipment
» DURANTE LE OPERATIONS: interfaccia con WMS o Affidarsi ad una 3PL
o gestione mappa delle locazioni di stock e/o di picking o Organizzarsi con un proprio magazzino
o gestione delle strategie operative di lavoro sia in ingresso ... e tattiche (specialmente nell’'ultimo caso)
sia in uscita o Quali strategie di picking?
o gestione del FIFO, FEFQ, lotto o di altri ottimizzanti o Soluzioni tradizionali o automatiche?
o pianificazione delle attivita e gestione delle relative - : :
informazioni da e verso il campo o Definire le procedure di packing
o gestione in tempo reale del track&trace interno O
o definizione ottimizzata dei percorsi picking e di reintegro * SISTEMA DI TRASPORTO:
o produzione delle etichette collo, packing list, altro o Tipo di consegna
o statistiche di utilita e di controllo o Quali servizi offrire?
o Copertura nazionale o internazionale?
&simco
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Sviluppare un buon progetto senza (o quast) punti deboli

metodo =» avere un approccio graduale e privo di pre-concetti

risorse =» tempo e gruppi di lavoro, non sviluppare progetti da soli e in tempi troppo brevi

METODO
. a ‘% competenze =» non sottovalutare la qualita delle competenze professionali richieste
STRUMENT! [i| ESPERIENZA

&simco

CONSULTING




V

LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare (e le fasi successive)

Individuare la soluzione da realizzare fra le possibili tecnico-economiche

* raccolta e analisi dati attuali
« analisi dei principali processi
« individuazione dei valori previsionali

BASE DATI DI
PROGETTO

« individuazione delle possibili alternative relativamente a:
v’ sistemi di stoccaggio, prelievo e movimentazione

PRELIMINARE Af.?lli-ll{’riqu';l\llE v' procedure di funzionamento, architettura informatica, organizzazione
« definizione dei parametri di valutazione delle alternative

STUDIO SVILUPPO

« stima investimento preliminare (+15% circa) e analisi costi/benefici
 confronto tra le soluzioni
« individuazione della soluzione ottimale =» escalation for approval

SOLUZIONE
OTTIMALE

EPCM = Engineering + Procurement + Construction + Management

&simco
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: la ricerca ed elaborazione dei dati

\
‘ Analisi delle Unita di Carico (tipologie, dimensioni/pesi, saturazioni, etc.)

‘ Analisi dei flussi in ingresso (trend, profilo per tipo flusso/prodotto, etc.)
\

Analisi dei flussi in uscita (trend, stagionalita, profilo per tipo flusso/prodotto, profilo ordini, ABC, etc.)

Analisi dei flussi dei mezzi per s/carico (trend, profilo per tipo mezzo, tempi attivita, etc.)

\
‘ Analisi delle giacenze (trend, stagionalita, profilo per tipo flusso/prodotto, ABC, coperture, etc.)
I

/

‘ Analisi dell'impegno del personale (ripartizione ore/costi annui per mansione, produttivita, etc.)

‘ Definizione dei fattori di proiezione (crescita volumi, ampliamento gamma, variazioni profilo ordini, etc.)
/

=ql 18
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: la ricerca ed elaborazione dei dati

TREND MENSILE FLUSSO IN USCITA (no trasfer.)
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: individuazione delle soluzioni alternative

SOLUZIONI PROPOSTE

TIPO DI PICKING E
SOLUZIONE AREA STOCK AREA PICKING CONSOLIDAMENTO

Scaffalatura porta pallet e a Scaffalatura a pianetti con
ripiano continuo con carrelli operatore dotato di rolltainer e/o
retrattili e commissionatori piattaforma elevabile

Massive picking, Put-to-Wall e
successivo packing manuale

. J J J )

f ) ( Scaffalat ta pallet f N ( )
caffalatura porta pallet e a . e

SOLUZIONE C ripiano continuo con carrelli Mobile racks MRS p'kag GT.P’ FU DBz
- I . e successivo packing manuale

retrattili e commissionatori

- J - VRN J

r N - N ™

Scaffalatura porta pallet e a
SOLUZIONE D pianetti con carrelli retrattili e Autostore Goods-to-Person, Pick&Pack
commissionatori

ACQUISTO DI UN WMS: trasversale a tutte le soluzioni

-
-
4
-
4
-
4
-
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: area di stoccaggio soluzioni A, B, C

Area scaffali porta
pallet asservita da
carrello retrattile

-ﬁ[ Illl |

_.\ H 1 1 1 1 1 1 L]
AN
. [ 11 | | 1 1 1 1 |
Area scaffali porta i _i\ R \.};:.
pallet a ripiani B  — 7 — hﬁ e — —
asservita da carrello AREA A TERRA STOCCAG GO OBSOLET) /RIFUTI (85 ma)

commissionatore
orizzontale

Area di accettazione,

imballaggio, ufficie
spedizione

&si 21
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: area di picking soluzione A
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: area di picking soluzione B
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: area di picking soluzione C
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: soluzione D

PRIMO PIANO

Baia di e N R affale a pianettt a
o ! > \ T —— CL L T T T T T JI T T O (T T T T T 111>
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PREPARAZIONE AfEA - - -
Co[[egamento el S Mot : £ :,5-':":‘:'3: — 7 ,/ 1 1 11 [T 1T 11111 I
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

Lo Studio Preliminare: la valutazione delle soluzioni alternative

Il progettista dovra confrontare le alternative proposte quantificando, per ogni soluzione, gli aspetti economici
(Capex e Opex) ma anche i punti di forza e di debolezza qualitativi. In particolare dovranno essere analizzati:

> Miglioramenti di efficienza e di servizio rispetto allo stato di fatto (spazio, velocita, accuratezza, consumi,
altro)

> Entita dell’'investimento (impianti ed attrezzature, oneri di legge, formazione del personale, progettazione,
gestione del transitorio, trasloco, etc.)

Impegno del personale (diretto e indiretto, nuove figure professionali da impiegare)
Tempi di realizzazione (progettazione, appalti, esecuzione, messa (n esercizio)
Flessibilita della soluzione rispetto a ogni possibile cambiamento (stress test)

Impatto sulle altre funzioni aziendali e sulle relazioni sindacali ﬁ n

SOLUZIONE OTTIMALE

vV V V V
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LO SVILUPPO DI UN PROGETTO

| passi successivi

> SCOPO: mettere in esercizio la soluzione identificata, nel >

rispetto di prestazioni, budget e tempi di realizzazione

 ENGINEERING * PROCUREMENT « CONSTRUCTION * MANAGEMENT
* IL PROGETTO » GLI ACQUISTI * LA REALIZZAZIONE * LAVWIAMENTO
E la fase in cui la E la fase in cui si E la fase in cui si E la fase in cui si
soluzione prescelta al  procede alla scelta procede con la procede alla messa
termine dello studio del fornitore produzione e (n esercizio, al test e
preliminare viene dell'impianto cosi l'installazione alla consegna
approfondita e “come progettato” dell'impianto dell'impianto
“Ingegnerizzata”
QUANDO INIZIA QUANDO INIZIA QUANDO INIZIA QUANDO INIZIA
Kick-off meeting Stesura specifiche Progetto costruttivo Commissioning
- ¥ _
QUANDO FINISCE QUANDO FINISCE QUANDO FINISCE QUANDO FINISCE
Approvazione progetto Ordine al fornitore Mechanical completion Hand over
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CONCLUSIONE

€7

Tty SR L

Identificare la migliore soluzione organizzativa e tecnologica per migliorare le attivita di picking e
sempre possibile, tuttavia solo buoni requisiti e un buon progetto permettono di identificare buone
soluzioni... affidarsi ad un professionista imparziale e competente e un investimento e mai un costo.

Simco non fornisce soluzioni standard, ma offre un approccio su misura, modellato sulle reali esigenze del
Cliente ed ispirato a concretezza e innovazione.
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GRAZIE PER L'ATTENZIONE !!!

| miei contatti:
E-Mail : c.ferrario@simcoconsulting.com
Mobile : +39 366 6229730

SIMCO S.r.l. = Via Giovanni Durando, 38 — 20158 Milano
Telefono 02 39325605 — Fax 02 39325600
www.simcoconsulting.com
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