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| Engineering” (CE.)
Anche se il C.E. & nato come
“approceio sEemaion teso allo
sviluppo congiunto del prodotto,

i el processo di produzions ¢ del
mantenerie operative” (2], la sua
valorizzariome nsulla completa

| queando noa si dimentichi di

| estendere il concetto anche al &
Fuor dello svilupgo dei noovi

prodoti, alla gestions dei prodott

cxistenti ¢ delle modifiche, ¢, pio

in generale, per il perseguimento

del mighormento continug
nell"ambito deéi prodotti o dei

| processi.

La flosofia che st ulin base del
C.E. non i come unkco oblettive
quetic deélla rduzione del tempor
i sviloppofintroduione (del
munver prodoatn, delle modifiches
dhi (o gridk egistente, di ona mscva
tecnologing, bensi anche quello di
ntigliorare I'operstivith aziendate,
garantive un pil elevato livello di
qualith, ¢ una dinmindzions dei
costi nell inbers cicko di vita dei

prodods.

Gil olbiettivi di un’artivit
industriale possono riassumers
mell’ oagimizarion:

dell efficaci, efficienza; qualith ¢
valore nell inter filiera
realizzativa

| Le condizioni nocessaric per
ponseguire tali obiettivi sone
definizione del prootto,

1 individuazione delle richiesie
del cliente estemo e di w1
chienti delle relative catene
formitore-chicrte all"intemao
dell aziend; inoltre,

| individuazions ¢ s soelta dei

“Fommitor estemi, con ke b

prescrizioniispecifiche,
unitamente 3 quelle di it i
forniton ntemi delle nelative
catene formitore-chiente; guindi, la
pestione dinamica di cliscuny
imerfaccia fornitore-clicnte, con
Tadegumta considerazione dei
vincoli specifict esistenis per
Nellesempin di figura 2, ¢
“richieste” e be “specifiche™,
rispettivamente, del chente o del
formitone si gencmmd ¢ 5i
adeguano tramite continul scamb
informativi, & si consalidano in
un flusso che risale dal clicnie al
formitone.
Tra i vincoli esistenti o livello
mesencale vanno paturakimente
considerat anche quelli
rappresentati dalla concomenza
extorms (che pud stimolkre/
siressane i stessi obietivi
principali d* efficienza ¢ qualiti),
¢ quelli conseguenti agli aspetti
sociali, scologicd, del comesto in
cui "ol opera.
L appriceio metddologion, in
ambito C.E.. che consemie di
supportare 1" asienda nel crcare
vabore, operando quindi con
afficacia, efficienza & quality
nell intera catens formitore-
clicate, & offerto dal Quality
Function Deplovement (QUED L
NQED. permette di sviluppare,
pestive ¢ nvdRiloeane: 1 rete dei
all*interno

coinvolii, rasformando via via ke
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Figura 2 - Esempio di catena fomitore-cliente.

richaeste stesse, con ix
valutizione costanie dei vincoli
csistenti, nelle opportune
specifiche opemiive,

Applicanda contemporancanenis
il “concetto fomitore-cliente™ a
livello delle singole persone, con
1 ausilic anche di tecnichs oomai
consolidate, quali 1 anakis
siniurata delie attivith [3), &
perssgue costanlamenic
operativiti dell ' insero sistema
soddisfarsong del cliente.
Perché il trasferimento

12 tecnica QUED) sia conosciuta &
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condivizadalle funzioni
azienstali, ma anche che ¢ <ala
predisposizione/volontivdi
applicare il comvcetio forniione-
chiemte da parie di tuiti &
componenti dell aziendy
Uisando unix similituding, le
informarioni che rasmenono lo
esigenae dol clieme estemo lungo:
le catens formitore-clieme

all iterno dell azienda sono
paragonabili-a wnimbarcion:
che deve risalire un canale
usankbo opportunamenle il
sistema di chiuge predisposto: [a
tecnica QL FD. appronta il canale
delie informazion; che peri
s fisalire 56 ognuno opera
adepuatamente nelle singole
intirfacce tri gli operaton lungo
il percirso,

APPLICAZIONE

DEL O.FD.

11 processo applicative &
realizato mediante una serie di
ki ¢ documenti che
Irsmettono le richiests del
clicnte. opponunamente
Arasformate come s & prima

PRECIEALD, N Fequsit Tecnici,
dalla pianificizione ¢ progetio del
prodotte (o s modific) alka
pEnificazione del processa (o sua
meedifica), alla fabbricazione, alla
consegna e all assisenea,
considerando eventualmente
anche de wlime Gisi-ded cicko di
vita come il neicho e
Ialienazione.

La figura 3 presenta
schematicamente i passagai,
guikkati da questa tecnics, che viz
via trasformane le richicsie del
cliente in specifiche di progetin,
caratteristiche dei panicolsr,
opergrioni panificace di
produicone (capacith dei
processi), fino.alle specifiche di
fabbricazione.

Le richieste del cliente sono di
solito caratteristiche qualitative,
Hpresse talora genericamente,
coime ad esempao: *di
funzionamenlo cometto™, “di
Facile wso™, “durevole™, “sicun™,
“di aspetio piacevole”, ecc. Tali
caraferistichs speso sono non
quantificale ¢ concretizzabili con
diffscodth. Per potor sviluppare il

prodotio noovo, o
I"nggiomamento ¢ be modifiche di
L existente, b esipenze del
chente song rasformate in
specifiche interne all weienda: Ie
“specifiche di progeno.

Queste spesifiche sono,
gemeralmente, caratleristiche
complessive di prodetio, di solio
grandeze misurabili, che, se
cometlamente realizzae,
soddisferanno e richisste del
cliente,

L esigenze (o specifiche) di
progetio vengono inesformiate in
Yearutberistiche dei paricolan”.
che consentons di realizzare ke
funzioni exsenziali diel prodoio.
Suctessivaments, be
caratteristiche dei particolan
danno origine alle “operazioni di
produsione’”, con li
piandficazsose di tutte ke fasi
pro<iutive € fa definizione delle
capacith dei processi wtilizzati,
Dalle operarioni di produzione s
risale alle “specifiche di
Eabbricazione” che il personale di
officing uilizeerd per oticeere be
caratlienstiche richicste dei
particalar,

Le specifiche di fabbricazione
comgrendono i piani per il
comtsidio statistico di procesen, §
programmi Ji manutenzion
prevendiva, la formazione ¢
Isiddbestramento del personale
BPErMiw.

I QLE D, puab exsere considersto
1 processo costituo da gustiro
Fasi: le prime: due riguardano by
planificazions ¢ la progeiiazions
diel prodotio, e alme due 1a
pranificaeions el processo e
I"ngtiviti i fabbricazione,

La prima fase, nella erminologia
i questal lecnica, & definita “la
casa della qualsd”. La figura 4 ne
illustra lo schema tipico; be
richieste del clienic estemo
costituiscono la categoria dei
“ensa’ che si vogliono offenene
danno origine a1 “come”, Ciod, m
questa fase, alle specifiche di
prespetio.

Per favorire ln soddisfazions delle
richieste, | “come” yengono
inteEr i “quanta”, che pe
rappresemzm appunto s miser,
Chuesti uitimi rappresentanc gl
obiettvi che, fomendo valon
specifici di riferimento, gusdanc
Ian favo sueCessivg & Costiluisconn
abtresi un mezeo di accertmento
dei progressi conseguiti. La
successione dei “eosa”, “come™,
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“quanto’” si FAPELE PET CiAsCUn
delie fasi seguents, come indicato
melln figura 3.

PMella “cosa defla qualith” trovano

| posto, okre alle informazioni
| relative alle esipenee dei clienti

{espresse, impliciie ¢ allraéti)

| (1) anche 1z valutazione delle

prestazions del proprio prodoteo
nel confronti della concorenza,
la pueicka alla determinaceione degli
obsettivi, prima in termini di
hisoeni dei clienti, poi di
specifiche di prodoto. Tutto cid
viene considerato tenendo conto
sia defle politiche di
miglioranents previsie, sia

dell immagine di marca da
rnastenere, dilla valulazone
economica relativa allo sviluppo
dei prodoni, dell"affidabilivy dei

| processi produmivi'e detle

tecnologic utilizeate efo da
utifizzare. La figurn 5 illoste un
esempio di “casa della qualive”
per il prodotto *“penna a sfera”,
trato da un caso applicativo [5].
1 *bisogni’” del clicnte vengona
riferiti alle carmrernistiche o
“specifiche” del prodoto ramite

{1) Le osigéfie del chente possong es-
Saqe “papresse” QuUANGs SonD

richieste pil o meno esplicilamente;
“imphicae”, quando 1| cliente non ke T

| chisde perché gid sa lo aspaltte: “a1-

traenti®, quando non rchisste perchd
non immaginate dal cients, ma propo-

| she dal bomiiione.

T matrice di cormelarione. 1l
percoro che condoce ad
identificare, partendo dai bisogni
del chiente, Te specifiche del
prodotio che 51 proveds possano
soddisfardi (ohictivi del nuov
modells) & aicolato lungo lo
schema a nbelle della figora 5.
Una volia identificati 1 bisogn
el cliente ¢ Je specifiche del
prodofio ad essi cormelat con il
rispettivo grado di correlazions,
viene effetiaata ln valuiazions.
considerando il punto di vista
dell uilizeatone, dell importanza
dhei bisogni (A nella figura 5) ¢ il
grado con il quale, questi ultimi
somo soddisfatt, s3a dal modello
attunle del prodotio (B), sia da
quelli dell eventuale concomenz.
A queste vilulazion, I'aeienda
aggiunge quella dell ‘obiettivo del
nove modelo (C),
comispondente al "grado di

mi planificate” (D
Considerando infine a relazions
“immagine di marca - bisogni”
() che |'seienda vuole
asicurare, si deduce

I importanea pianificata dei
bizogni™ asspluia (F), ed espressa
in peso % nelativg (G-

Cily permite i mmpiﬂa‘e
numericamente *la matrice di
correlazione hisoeni-specifiche
del prodoit”; di definire da
qpuesta, il grade 4" imponanza
delle specifiche stesse, e, dit
quest ultimo, il suggerimento per
pianificare, sulla base del
confronio modelio
attuale'modedli concorrenza, |

vilogi dielle misun: dells
specifiche del nuove modelln. Gli
“pbicitivi del muwovo modetloe”
uoaimi.wuuu!:“speuiﬁc‘m i
progena” in ingresso alln fase 1
di figura 3, nella sequenza
schematiren, chi 5 conchide m
fase IV con la definigione delle
“specifiche di fabbricazione.”

CONCLUSIONI

Pur ricordande che la gestione
el zone i imterfaccin tra be
fumzioni & pur sempre uno dei
problemi pid impegnuivi da
risolvene el orpanizeazione ¢
gestione axiendali, tecniche come
[*analis srotnsata delle arivits
&, pill specificatamente, il Quality
Function Deployment, quando
oppoTIUnEmEntc gestito ¢d
st alle specifiche nedti
applicative, CostTMISCOnD un
'axienda, nell’ambie del
Concorrent Engineering, allo
sviluppo dei prodotti < dei
proessi.
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