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Sistemi di Business Intelligence

Quando occorre valutare le vere
performance Aziendali
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Scenario

* All'interno di un mercato sempre piu
competitivo, I'informazione, e quindi la
conoscenza che ne deriva, rivestono un
ruolo strategico nella determinazione del
successo di un’iniziativa imprenditoriale.

* Selaconoscenza e un distillato
dell’informazione e se questa consiste
nell’interpretazione accurata e
lungimirante dei dati a propria
disposizione, questi ultimi sono talvolta
presenti in quantita e forme difficilmente
trattabili, altre volte appaiono non
correlati e troppo spesso vengono
sottovalutati da chi invece dovrebbe
beneficiarne.

* |sistemi gestionali rispondo a specifiche
domande connaturate all’operativita
imposta da regole civili o fiscali ma non
rispondono a domande estemporanee se
non con “statistiche o stampe varie”
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Scenario

* Con lintroduzione dei sistemi ERP questo fenomeno si €
accentuato a causa della loro enorme e spesso devastante
capacita di registrare ciascun momento della vita di
un’azienda ma senza una possibilita di uscire dai percorsi
pianificati.

* Arendere questo scenario ancora piu complesso,
contribuiscono le molteplici soluzioni verticali e custom che
sopravvivono all'interno del medesimo contesto.

* I risultato, spesso inatteso almeno nelle intenzioni
originarie, e una proliferazione di dati e database
dipartimentali (quindi per natura parziali) non condivisi e,
soprattutto, fuori dal controllo della direzione aziendale.
Con ognuno i suoi sistemi di report utili a processi ripetitivi
ma privi di informazioni dinamiche e di possibilita di
valutazione di fenomeni trasversali.
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Obiettivo oggi -> produrre valore

Oggi un’impresa deve produrre valore per stare sul mercato quindi
deve conoscere :

Le effettive necessita di clienti anticipando bisogni e richieste.

— In questo modo I'impresa adegua I'offerta alle esigenze ponendosi
come partner consapevole dei propri clienti

Amministrare le proprie risorse (limitate) i modo economico .

— Fornire il massimo dell’efficacia con il minimo di risorse

Valutare i propri fornitori

— Conoscerli perché entrino a far parte del processo di produzione del
valore dell'impresa

Mantenere adeguato il livello di marginalita effettiva

— Una adeguata marginalita garantisce la sopravvivenza dell’'impresa
nel tempo e la giusta remunerazione del capitale impiegato

iQten
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L’edificio del Valore
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: LEVERAGE STRATEGICO

. generazione di valore
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Cosa occorre per attuarlo?

_

2.9

Processo di business

L Archivi

/)/.

* Unsistema che consente di prendere decisioni consapevoli offrendo informazioni
mirate al business raccolte da fonti eterogenee interne e esterne all’azienda
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Il ruolo della Business Intelligence

* |n questo preciso ambito si colloca la Business
Intelligence che nasce per rispondere
concretamente alle esigenze proprie del
management.

* Le soluzioni in quest’area abbandonano quella
connotazione tipica dei sistemi informatici
operazionali e transazionali.

* Assumono invece il linguaggio ed i modelli di
business, reagiscono e si adattano velocemente a
guelle che sono le strategie di un’azienda



&3~ | Vantaggi della Business Intelligence. Sisted- 1

La Business Intelligence é un
sistema a supporto dei processi
aziendali di gestione della
relazione col Cliente e nella
produzione di valore

Archivi

Le Aziende, attraverso i propri sistemi operazionali quali sistemi
ERP, archivi di dati operativi, di produzione, della clientela, si
trovano a gestire una quantita di dati sempre crescente. | dati
sono gestiti dai vari profili aziendali e spesso sono incoerenti tra
loro; sono quindi difficilmente analizzabili da chi deve prendere
decisioni in tempi rapidi.

La Business Intelligence permette di mettere a disposizione in
modo facile, veloce ed intuitivo tutto il patrimonio informativo
aziendale in modo tale da consentire la creazione di report e di
cruscotti direzionali che mettono in risalto le informazioni vitali
dei processi aziendali e gli indicatori principali delle performance
(KPI) della propria azienda.
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Cosa deve fare

FAST: il sistema ha come obiettivo quello di fornire molte risposte agli utenti entro pochi
secondi. Queste prestazioni non sono facili da raggiungere con grandi quantita di dati ed in
particolare se sono richiesti calcoli "on-the-fly" e "ad-hoc". | prodotti gestionali o gli ERP
ricorrono ad un'ampia varieta di tecniche per raggiungere questo obiettivo, includendo
specializzati forms di immagazzinamento dati, extensive pre-calculation e specifici requisiti
hardware.

ANALYSIS: significa che il sistema supporta qualsiasi tipologia di business logic e di analisi
statistica, rendendo le applicazioni semplici per I'utente finale. In sostanza tutte le
funzionalita di analisi richieste devono essere fornite in modo intuitivo e flessibile all'utente
finale. Queste sono alcune delle funzionalita di analisi dei prodotti: analisi temporali delle
serie, allocazione dei costi, traslazione corrente, goal seeking, cambi strutturali
multidimensionali ad-hoc, non-procedural modeling, allerting delle eccezioni, ecc. Queste
capacita differiscono da prodotto a prodotto a seconda del loro target di mercato.

MULTDIMENSIONAL: ¢ il requisito chiave. Il sistema deve fornire una vista concettuale
multidimensionale dei dati includendo tutti i supporti per le gerarchie e le gerarchie multiple,
poiché questo e certamente il modo piu logico per analizzare business e organizzazioni. Non
esiste un numero minimo di dimensioni che un sistema deve essere in grado di maneggiare,
dipende dal tipo di applicazione.
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Il mercato attuale

Tipologia logica | Competitors Fascia di costo TCO

architettura (Total Cost of Ownership)

Logica Reticolare SAS Elevato, richiede personale specializzato, orientato ai large account, cresce
proprietaria molto se il modello dati non e disponibile ed & da sviluppare, notevole livello di

elaborazione, ottimo sistema di estrazione dati, richiede tecnici specializzati
per ogni modifica o adattamento.

Logica relazionale + BusinessObjects, E 'architettura piu diffusa, storicamente & quella storica che nella realizzazione

data Warehouse + Cognos Hiperion- del data warehosue il suo principale costo, a questo si aggiunge il costo di

Presentation Oracle, Board, MS SQL progettazione del sistema di presentation, rigido da costruire e modificare,
OLAP Service, flessibile solo dopo molti tempo in cui si e sviluppato tutti i fattori di successo.
Microstrategy, Brio, Complessa I'implementazione, complessita tecnologica, bassa flessibilita,

progetti di alcuni mesi solo per cominciare a vedere qualcosa

Logica Associativa o Google Outsider per filosofia e architettura, progetti recenti e innovativi, il primo

con Thesaurus Qlick Wiev orientato ai dati testuali, il secondo ai sistemi di performance management,.
Leggeri, potenti, girano da un PC a dimensioni di milioni di record e documenti
senza apparente fatica. Non occorre un progetto complesso per iniziare, basta
avere chiari gli obiettivi, Possibile sbagliare senza conseguenze o necessita di
riprogettazioni, evoluzione alla portata di un utente aziendale esperto.

Database Queries Reporting Interactive Reporting Interactive Analysis

‘ Query Tool ReportGenerator Hypercubes

Y
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Perché la Bl costa

Sistemi di Business Intelligence Tradizionali
Integrazione e

Caricamento _ \"' Interrogazione
.—}.—r.\ Aggregazione / — Mavigazione

Reportistica

._}. - - Accesso
~ v
= B \\ V Analisi

Multidimensionale

Estrazione

Trasformazione
e Trasporto

Data Mining

Studio Creazione . B 0
della el DWH Pr:lseptaz]one Studio della 70%
struttura € Navigaziope struttura

@ Creazione del 20%

. . . . DWH
Tempo e costi per realizzare il sistema di Bl

M—' Presentazione e  10%
ﬁ Navigazione
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Un confronto tempo = costo

One Time Daily Run Time
ETL Script » Extract data * Render Ul
Traditional Define Dimensions Calculate cube

OLAP Define Measures
Build Reports
Build Dashboards

Data Bound Process Bound Memory/Processor
Bound
One Time Daily Run Time
 ETL Script Extract data » Calculate cube
QlikView Define Dimensions « Render Ul

Define Measures
Build Reports
Build Dashboards
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| limiti dei sistemi tradizionali

Tempo medio di implementazione 17
mesi, non meno di 5 mesi per
sviluppare la prima applicazione
analitica utilizzabile

Costo medio di implementazione :
€65 M

Probabilita di insuccesso: 65%

— Sistemi sviluppati ad hoc (35% di
successo)

— Pacchetti Financial/BPM Analytic
(14% di successo)

— Pacchetti Analytic App (13% di
successo)

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

La Business Intelligence tradizionale ha dimostrato i suoi limiti:

Quanto tempo avete impiegato
per implementare il vostro
progetto di BI?

Indagine Gartener Group

25%

23%

16%
12% 11%
7%
- [

Less 2-5 6-11 12-17 18-24 25-48 49
than 2 months months months months months months
months or more
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Alcuni esempi

Possibilita di valutare quali prodotti acquistano i
C|.ienti e Ilandamento per anno , mese , peI’IOdO ;ﬂ;.;‘\G S0OC CLIENTE DESCR_ART Tol.\a'al;r:m ;I,—é:d;am:?;ﬁ To;rse_}“ Tol.VaI(;r:m ;I,—S;d;imslg%z To;:?[\l_
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2 EMME S R.L. costruzioni civili - - €2,03 € 0:00
precedente. . | S e e e ——
Analisi di scostamento, per analizzare gli = ol T e B e e
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all’lanno precedente, il margine anno corrente e T SICHENIA D000l €000 o ssssel €31l
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Alcuni esempi

Analisi dei fattori di best perf :
nalisi del rattori di pbest perrormance MARGINE

* Analisi di Pareto Analisi detta 80/20 mostra che B s 06 acewre
sifa il grosso dei guadagni con meno del 20% T -

* Puo essere applicata i clienti, o ai fornitori GECO. SR -
.. . . . . .. . MIRCO IACOPINI AG, 17 N s iy
* Intuttiicasi da una dimensione di quali siano i o E _____

I MARGINE

prodotti o i clienti chiave quelli che producono S E .......
il maggior utile. BANCO PERLIGIA T
* Perl'analisi delle scorte e di basilare utilizzo PANGO CASTELFIORENTINO E """"""
z . . ’ . BANCO SMNIATO I o iy
perché consente di focalizzare I'attenzionesu | 777 ce——— |
. . . SHOW-ROOM SAN MINIATD
prodotti chiave, quelli che fanno guadagnare = SE———-——-w
. ) . AGENTE PADLO PERUIGIA
che ovviamente devono sempre esserci, per gll BE.CO. SRL AGENTE 10 DIREZIONALE E‘ """"""
altri si possono impostare politiche di SHOW-ROOM SCANDICA! :
approvvigionamento bilanciate da scelte di SHOW-ROON BIBBEEHA E‘
marketing, ad es. Solo confezioni per non meno SHON-ROCH PERLGH -
di una certa quantita di pezzi, solo una piccola 1
. . . C.M. RAPPRESENTANZE 5.A.5. 01 J .
scorta per richieste estemporanee da offrire a F
. . . CW-ROOM AGENTE 1 BALSOTTI SNG
prezzo maggiorato se sfuse, Cosi come altri
criteri che tengano conto dei tempi di

approvvigionamento, degli impegni economici N A P ¢
alle scadenze . ...ecc
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FASI DEL METODO DI ANALISI

Alcuni passi per un CRUSCOTTO UTILE alla crescita aziendale

* DEFINIZIONE OBIETTIVI STRATEGICI
— Quali sono le nostre strategie di valore,di prodotto, di mercato ....

— Quali sono i nostri obiettivi strategici?

* DEFINIZIONE AZIONI STRATEGICHE
— Definizione misure financial di successo od insuccesso
— Definizione azioni in prospettiva Cliente
— Definizione azioni in prospettiva Processi
— Definizione azioni in prospettiva Infrastrutture
* DEFINIZIONE INDICATORI
— Lagindicator (indicatori di risultato)
— Lead Indicator (indicatori del livello di prestazione ottenuto)

* DOCUMENTAZIONE REQUISITI
aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa
ao% [ 105 0% [0 110% A
. . Ny N Ny
LOglca d el KPI 80%, L120% 0%, 2% 80%, 20%
TO0%— \ = 130% T0%— —130% T0%— —130%
ED%" “140% ED%" = 140% ED%" = 140%
; N ; N ; N
509 150% 505 "1 501% 505 "1 501%

enses - % Sales AR - % Overdue: AR - Day Sales 0/5

18% 2[:% 22% 0% 5?% B0% 40 5|D B0
AR T Ny VN
16%, L24% 30%,

P N -
1a%— T 26% zn%-.\ — 0% 30— —a0
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- N
o 100
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La nostra scelta

Qlik\/ieW’

Consente di sviluppare soluzioni per i clienti di ogni dimensione

/P
* In un quarto del tempo A,-

* A meta del costo

&Generando risultati due
volte piu efficaci

Se comparati alle tradizienali soluzioni di BI
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La nostra scelta

Facilita di integrazione dei dati da qualsiasi tipo di sorgente:

. ) E-p
ﬂ H ODBC

o OLEDB

=
Qlik\few"'k- .
|

} ‘
- FTP mode |
Xml @ n Http mode

@ =1

&

4
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La nostra scelta

La Business Analysis da loro gli strumenti per rendere piu efficace e rapido

lo sviluppo delle performance.

Visione strategica Visione strategica Visione strategica

Rilascio
Sviluppo

Tempo Analisi delle esigenze a
tradizioanle

Visione strategica

—
—

Tempo con ;
Qlick Wiev

Processo di apprendimento e implementazione step by step
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La nostra scelta

Interfaccia intuitiva Query associative Cubi virtuali calcolati on-
istantanee (Multidimensionale fly

L'utente di QlikView esegue una al 100%)

guery attraverso l'interfaccia basata Simultaneamente, gli oggetti grafici e le

sul puntatore e sul click del mouse, Ogni qualvolta uno o pitl valori tabelle (contenenti una o pill espressioni di

agendo su qualsiasi valore o oggetto vengono selezionati (su una calcolo), sono ri-calcolati per mostrare il

visibile. dimensione), QlikView tramite una risultato della selezione corrente.

Money

Time

query associativa eseqguita in una
frazione di secondo, mostra solo i
valori (nelle altre dimensioni e

misure) associati con la selezione

corrente.

4 New Questions Arise

Create GUI TT‘
o0

EEEOEN-RINGEEL]

Cube Definitions,

Building and Deployment OLAP CUBES 3 Create GUI

—

 —
Cleansing & Mapping WAREHOUSE MARTS

888

Define Data Source(s) DATA SOURCES

DATA CLOUD
2 Define Data Cloud

. @
1 Wide range of data sources u
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La nostra scelta

Modello ROLAP . -
Tutti gli oggetti di

Dati locali Multidimensionale Relazionale + H
Multidimensionale pre§e{7tathn .SOnO .
cubi virtuali ricalcolati on
DB Relazionale
demand!

es ST iRETS
sa798 008
ol 521238773

VID Sa
Prev.

Prestazioni: Lento Veloce Veloce

Flessibile Flessibile

Interfaccia Utente

YTD Sales Index=92.71 (LY Index = 100)
YTD Sales §15,225.768

LYYTD Sales §16,423555

LY Total Sales

Qualsiasi tipo di
Data Source

(Modello relazionale)




