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L'ESIGENZA

[l sistema informativo attuale del
Gruppo Amador & incentrato
sull'Erp Jde. Esso fornisce il sup-
porto per la gestione dei processi
transazionall presentl in azienda.
Alsistema di sede & affiancatoun
sisterna locale, utilizzato dalle fi-
liali per la raccolta ordin degli ol -
tre 300 Agenti del Canale Detta-
glio. 1l sistema attualmente uti-
lizzato é Sm1 di Xtel, che gestisce
anche la contrattualistica Gdo,
Il reporting direzionale era pro-
dotto attraverso un avanzato im-
piego di Microsoft Excel: una vol-
ta estratti da [de, i dati erano im-
portats sul data base Microsoft
Access, dove erano elaborati per
essere trasferiti su innumerevoli
file Excel, in funzione det desti-
natarl. Pur facendo un uso avan-
zato di Excel, 1 limiti pio eviden-
ti di questo sisterna di reporting
erano: la laboriosita della prepa-
razione det report, la mancanzadi
un repository unico det datl azien-
dal, l'impossibilita di modifica-
re1report predefiniti e la staticiti
delle informazioni, Ogni nuova
esigenza di analisi implicava la o-
chiesta di nuove estraziont e di
rucvi repert Fxcel, a discapito del-
la tempestiviti.

GLIOBIETTIVI
Lanecessita di prendere decisio-
i sempre pit tempestive per af
frontare un mercato in continua
evoluzione, insieme alle difficol -
taean limit degli strument di sup-
porto, ha indotto il Gruppo Ama-
dort ad una rivalornzzazione del
patrimonio informativo azien-
dale ead una riorganizsaione del-
le modalita di accesso, e quindia
rivedere i propr sistermi di repor-
ting. La possibilita per il mana-
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gement commerciale di navigare
fra i dat aziendali al massirmo li-
vello i profonditi permette di: ca-
pire |'efficacia delle attivita i mar-
keting e di pricing; conoscere al
meglio la propensione di acquisto
dei propri clienti per captare le
nuove opportunita € 1 cambia-
menti della demanda; analizzare
in modo semplice gl scostamen-
ti tradati consuntivi e preventivi;
analizzare la marginaliti ¢ 1 prez-
z1 di vendita; valutare le perfor-
mance della propria forza vendi-
ta; condurre analist termporali su
dati aggregati a divers livelli i dlet-
taglio e prospettive differenziate.
Per concretizzare tutto questo, la
Dhirezione Sisterni Informativi e
Organizzazions, inaccordo con
Controllodi Gestione, nel 2004 ha
defimto un percorzo di swiluppo
chein pochi anni potesse condur-
rell Gruppo Amadoe ad una piat-
taforma di Business Intelligence
unificata, compostadaun unioo si-
stema di Enterprise Reporting e
Analis1, basata suun Diata Ware-
house ed integrahile con un siste-
ma di Planning e Budpeting,

LA SOLUZIONE
Identificate le esigenze, si tratta-
va di individuare 1] partner a cui
affidare la progettazione & la rea-
lizzamione della piattaforma di Bu-
siness Intelligence: la scelta & ca-
duta su Cineca, Consorzio Inte-
runiversitario per il Caleolo Auto-
muatico, Le prime attivicd sono sta-
telostudio di fattibilitie la “Soft-
wareSelection”, per valutare I'am-
pia gamma di strument di Busi-
ness Intelligence, (Dhms, Eil, ¢
Front-end Olap) presenti sul
mercato, e comprendere quale
fosse la migliore combinazions per
gh obiettivi del progetto. Da que-

sto primo esame s1 é passati alla
realizzazione di un prototipo ba-
satosui dati aziendali, che ha per-
messo di evidenziare aleune eri-
ticitd ed evitare potenziali rischiin
fase di messa in produzione del si-
stema. Al termine dello studio di
fattibilita, sul piano tecnologi-
co lascelta é ricaduta sul Rdbms
Oracle 10g, sull'Etl [bm Data
Stage per 'integrazione det dat,
e sulla piattaforma Micro-strategy

frequenza momabiera, setimanale
emensileil reporting operativo.e
direzionale. [] data warehouse &
aggiornato giornalmente. Ogni
notte sono caricati 1 dati relativ
agli ordini, alle spedizioni e al fat-
turato al massimo livello di det-
taglio, cvvero la singola riga dido-
cumento. Progressivamente stan-
no migrando verso Microstrategy
8 tutti i report direzionali realiz-
zah con Microsoft Fxcel, consen-
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& per |'accesso e |'analisi multidi-
mensionale delle informaziond.
Il Gruppo Amadori ha scelto la
plattaforma MicroStrategy & co-
me strumento Olap, per la suaca-
pacita di gestire prossi volurm di
dati e di analizzarli rispetto a in-
numerevoli dimensiont; per la
scalabilité rispetto al numero di
utenti, potenzialmente oltre 1 50
centrali; per I"accesso alle infor-
mazion tramite Web con Himl
“pura”; per la gestione della si-
curerza; pet la capacita disvilup-
pare reporting operativo acceden-
do direttamente @ sistemi tran-
sazionali, potendo cosi diventare
l'unico strumento di reporting e
analis1; ed infine per la gestione
centralizzata dei metadat

| CONTENUTI
La prattaforma di Business Intel-
ligence copre ogg le esigenze del-
I"area commerciale, fornendo con

tendo benefici in termini di term-
pestivitd, profonditi e certezza
dell'informazione, liberando nel
contempo 1l personale del Con-
trollo di Gestione dal graveso
compito di predisposizione dei
dati. Grazie a Microstrategy 8, &
ora possibile analizzare 1 dat
sotto innumerevolt dimensioni,
fino ad arrivare al massimo livel-
lodi dettaglio rappresentato dal-
la rnghe di documenta.
Leprime aree ad avvalersi del si
stema di analisi delle vendite so-
no state 1 Sistemd Informativi, il
Controllodi Gestione, il Marke-
ting e 1 Canali Commerciah

In particolare la Direzione Mar-
keting ha trovato un immediato
beneficio dalla nuova piattafor-
ma, potendo avere rapido acces-
s0 ad informaziont sulle promo-
zion e sulla marginaliti.
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