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Tema 1:
La MEDICO, società fondata nel 1981, realizza una linea di piccoli dispositivi medicali per ospedali. Ogni dispositivo viene modificato e adattato in conformità ai requisiti e alle necessità del cliente.

Il Sistema Qualità è stato da sempre uno degli obiettivi principali per MEDICO che infatti è stata una delle prime aziende nel campo ad ottenere la certificazione ISO 9001:2008. Tutte le unità prodotte sono marcate CE ed alcune di esse hanno l'approvazione FDA.

Le principali attività svolte direttamente dalla MEDICO sono:

- progettazione e sviluppo
- assemblaggio
- controllo qualità
- collaudo finale
- imballaggio
- spedizione
Lo stato patrimoniale della MEDICO degli anni 2011-2012 è sinteticamente riportato in tabella 1.

	Attivo 
	Passivo

	 
	2012
	2011
	 
	2012
	2011

	Impianti e macchinari
	11.300
	10800
	Capitale sociale
	15.000
	15000

	Partecipazioni
	1700
	1400
	Utile
	600
	770

	Titoli a lungo
	3900
	3900
	Fondo tfr
	2500
	2590

	Magazzini
	1400
	1200
	Fondo sv. crediti
	400
	400

	Crediti commerciali
	2100
	2350
	Obbligazioni
	1000
	500

	Cassa
	880
	970
	Mutuo
	800
	700

	Ratei attivi
	0
	0
	Debiti commerciali
	980
	660

	Risconti attivi
	0
	0
	Ratei passivi
	0
	0

	
	
	
	Risconti passivi
	0
	0

	
	
	
	
	
	

	Totale
	21.280
	 20.620
	Totale
	21.280
	20.620 


Tabella 1: Stato Patrimoniale della MEDICO (dati in migliaia di €)

Lo staff di pianificazione e controllo della MEDICO sta considerando l’ipotesi di affiancare, a partire dal 2014, una nuova linea di prodotti (denominata MED 2) all’esistente (MED 1). Le informazioni che sta utilizzando per la valutazione sono le seguenti:

· L’introduzione della linea MED 2 richiede l’acquisto nel 2013 di un nuovo macchinario del valore di 380.000 €, ammortizzabile in 10 anni a partire dal 2014. I vecchi impianti continueranno ad essere utilizzati per la linea MED 1 e per il 20% della produzione di MED 2. 

· La linea MED 2 richiederebbe inoltre nel 2014-15 una campagna di marketing dedicata, per un importo pari a 20.000 € e 15.000 € rispettivamente; la società di marketing alla quale si affida la MEDICO, grazie alla fedeltà della MEDICO, le consente di pagare le campagne per 4/5 nell’anno in cui vengono sostenute e per 1/5 nell’anno successivo.

· L’introduzione di MED 2 e la campagna di marketing avranno l’effetto di incrementare anche le vendite di MED 1, in misura del 5%.

· La realizzazione di MED 2 richiede l’impiego di 2 persone aggiuntive rispetto alla situazione attuale (stipendio annuo pari a 35000 € ciascuno): una delle due verrebbe utilizzata in condivisione con MED 1 (dove impiegherebbe il 20% del suo tempo).

· Vendite, prezzi e costi medi per le due linee sono riportati nella seguente tabella, che per la MED 1 riporta il dato 2013, mentre per la MED 2 quello previsto per il 2014.

· Si ritiene che dal 2016 i volumi possano aumentare del 15% per la linea MED 2:

	
	MED 1
	MED 2

	Vendite (unità)
	1200
	150

	Prezzo (€/unità)
	4500
	7000

	Costo dei materiali diretti (€/unità)
	1700
	2800

	Costo dell’energia (€/unità)
	600
	1200


Per finanziare l’operazione la MEDICO intende chiedere alla sua banca di fiducia un finanziamento quinquennale pari a 200.000 €, sperando di ottenerlo ad un tasso pari al 6,5%.

Al candidato si richiede di:

1. Valutare l’opportunità per la MEDICO di introdurre la linea di prodotti MED 2 da affiancare alla linea MED 1, identificando e applicando le tecniche di valutazione più opportune; la scelta delle tecniche utilizzate deve essere adeguatamente motivata.

2. Definire, motivare ed effettuare tutte le analisi e le valutazioni necessarie alla banca per decidere in merito alla possibilità di concedere alla MEDICO il finanziamento ipotizzato dall’azienda per l’introduzione della nuova linea di prodotti MED 2.

Per tutte le informazioni che si ritengono utili o indispensabili e che non sono esplicitamente indicate nel teso, il candidato formuli delle ragionevoli ipotesi e proceda coerentemente con esse.

Tema 2:
Considerando la situazione illustrata qui di seguito, relativa alla progettazione di un sistema informativo per la gestione degli ordini di un’impresa artigianale che produce materassi, si progetti l’architettura dei dati necessari per supportare l’applicazione tracciando lo schema ER o il diagramma UML delle classi.

Attenzione

Laddove le indicazioni appaiano incomplete e si ritenga necessario e/o utile introdurre delle ipotesi aggiuntive, lo si faccia esplicitando le ipotesi e comportandosi poi in modo coerente con le indicazioni emerse da queste specifiche addizionali.

Si deve progettare il sistema per la gestione degli ordini in una impresa artigianale che produce materassi:

· L’azienda realizza materassi di differenti dimensioni, materiali, e con differenti rivestimenti.

· Di ogni modello sono disponibili diverse dimensioni standard che fanno riferimento a tre lunghezze (180, 190 o 200 cm) e a otto larghezze (80, 90, 100, 120, 140, 160, 170 e 180 cm) mentre l’altezza è unica per ogni modello (cioè modelli diversi possono avere altezze diverse, ma i materassi dello stesso modello, anche se di diverse dimensioni, hanno tutti la stessa altezza). Le ventiquattro combinazioni di dimensioni sono codificate (sono cioè associate a un opportuno codice che ne permette l’identificazione).

· L’azienda produce e commercializza anche materassi con misure personalizzate (ovviamente si tratta di lunghezza e larghezza, mentre l’altezza continua a dipendere dal modello).

· I diversi modelli sono anche caratterizzati dalla materia prima e dalla struttura utilizzata per realizzarli (per esempio si distinguono i materassi a molle da quelli in lattice o da quelli in schiuma …). Per ogni materia prima si deve tener traccia della quantità presente a magazzino, del prezzo al chilogrammoe del codice degli eventuali fornitori, nonché del nome della materia prima e del relativo codice identificativo.

· I materassi sono rivestiti in maniera differente. Il rivestimento può essere di materiali differenti, composto in differenti disegni e di spessore differente. Ogni rivestimento ha un nome che lo identifica univocamente e il rivestimento è descritto dal materiale, dal disegno e dallo spessore.

· Ogni singolo materasso prodotto è identificato da un numero di serie progressivo e ne viene registrata la data di produzione e quella di consegna al cliente.

· I clienti sono piccoli negozi indipendenti di arredamento che vendono i materassi soprattutto insieme all’arredamento delle camere, per questo la maggior parte degli ordini si limita a un solo materasso.
· Ovviamente è necessario registrare l’anagrafica di ciascun cliente (ragione sociale, partita IVA, indirizzo, numero di telefono, …), ma si vuole tener traccia anche di quali singoli materassi sono stati ordinati e poi effettivamente consegnati a quel cliente.

· Gli ordini possono essere inviati via fax, telefono, mail, ma la modalità privilegiata è la compilazione via web di un apposito modulo che si trova nell’area riservata ai clienti del sito web dell’azienda.

· Dopo che il cliente ha compilato il modulo d’ordine (oppure dopo che l’ha completato il suo contatto interno sulla base delle informazioni ricevute via fax, telefono, mail, …), questo modulo viene passato al titolare dell’impresa (che è responsabile sia delle vendite che della produzione) che lo approva e indica i tempi previsti di completamento dell’ordine. Questa comunicazione viene inviata ai clienti pubblicandola nell’area del sito a loro riservata (oppure via fax, telefono, mail, … se il cliente non ha ancora accesso a un’area riservata) dove viene anche progressivamente pubblicato lo stato di avanzamento dei lavori, in modo che i clienti possano tener traccia dell’avanzamento dei loro ordini.

· I clienti che hanno accesso all’area riservata possono leggere le informazioni relative a tutti gli ordini che hanno effettuato negli ultimi 15 anni (quelli precedenti erano gestiti in cartaceo e non sono ancora stati trasferiti nel DB).

· Periodicamente i clienti hanno la possibilità di accedere a una serie di offerte speciali (per esempio, offerte del tipo tre per due), mentre ai clienti che superano una soglia minima di vendita, vengono offerti sconti progressivamente più alti 5/10/15%.
GLI  ELABORATI  PRODOTTI DOVRANNO ESSERE REDATTI IN FORMA CHIARA ED ORDINATA. LA CAPACITÀ DI SINTESI, L’ORDINE E LA CHIAREZZA, COSTITUIRANNO ELEMENTI DI VALUTAZIONE.
