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Business & Competitive Intelligence

“… l'informazione giusta alla persona giusta
nel momento giusto,
per prendere la giusta decisione… ”

14-15 giugno 2007

GENOVA

Centro Congressi
Porto Antico
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conoscere per anticipare

La BI è il processo di trasformazione di dati ed informazioni in conoscenza

Gli elementi che impongono oggi l’ acquisizione di nuove tecniche di analisi
sono:

• la liberalizzazione del mercato

• un settore sempre più competitivo

• la continua attività normativa dell’ AEGG

• il monitoraggio dei risultati economici e finanziari a seguito dell’attuazione
delle norme

• la soddisfazione delle aspettative del cliente in termini di servizi ed
economicità degli stessi

• la necessità aziendale di fidelizzare l’utente

• usufruire del valore aggiunto fornito dall’analisi di un dato ottenuto dai
contributi informativi di più aree aziendali e logicamente aggregato
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la tecnologia veicola il sapere

Uno strumento per raccogliere, analizzare e distribuire le informazioni

Il fine della BI è quello di fornire informazioni adeguate utili a trarre valutazioni o stime
relative alla gestione dell’ Azienda.

Un’ applicazione di BI si deve caratterizzare per :

• la possibilità di reperire le informazioni da più fonti (sistemi transazionali)

• integrabilità ed omogeneizzazione (processo di normalizzazione) dei dati in analisi
ed aggiornamento di questi in tempo reale

• l’ indipendenza dalla tipologia di base dati (es … Oracle, SQL Microsoft…)

CRMforBILLING

Lo sviluppo dell’ applicazione con i potenti tools Hyperion assicura la massima
qualità tecnologica. Blu CRM e Sintegra aggiungono una consolidata esperienza
specialistica nel settore delle Utilities e, ove presenti i moduli CRMforBILLING utility,
una nativa integrabilità dati tesa ad ottimizzare le performance e l’efficacia del
progetto
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I dati al servizio dell’ impresa

I settori aziendali da cui attingere informazioni sono:

•Marketing & Commerciale
• verifica sistemi di fidelizzazione

• dati forza vendita (provvigioni, incentivi)

• analisi contratti

• Help desk e Sportello virtuale
• analisi trouble ticket e dati CRM

• statistiche richieste lavori

• erogazione servizi web self care clienti Business

• Forecasting & Metering
• elaborazione previsioni consumi in base ai profili

• analisi servizio letture

• rilevazione statistiche per PdE

• dati rilevati da procedure di allocazione ed analisi bilanciamento
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I dati al servizio dell’ impresa

I settori aziendali da cui attingere informazioni sono:

Gestione del credito
• analisi per lotti di fatturazione

• proiezioni flussi di incasso

• analisi crediti residui

• Acquisti
• rendiconto acquistato e venduto

• analisi per impianto

• delta acquisti e vendite con evidenza consumi presunti

• Adempimenti fiscali, UTF e qualità del servizio
• analisi qualità delibera 40

• dati  switch (attivi e passivi)

• controllo qualità commerciale (carta servizi)
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Un dashport funzionale

Il “cruscotto” , personalizzato per
funzione, è composto da tutti gli
elementi che ritenete utili a fornire
una visone d’insieme dell’ area in
esame
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Analisi facilmente navigabili

Le analisi possono essere esposte
sia in formato testo, con parziali
e totali a rottura di qualsiasi
indice, che in modalità grafica
tramite  l’ utilizzo dei più diffusi
modelli (torte, istogrammi, ecc..)
di riepilogo.

La segmentazione del dato può
essere gestita anche in modalità
drill-down .

La possibilità di applicare filtri
(Quick Filters) alle query
impostate fa si che i forms siano
dei veri e propri strumenti di
gestione e non una semplice
rappresentazione statica di un
dato predeterminato.
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Esposizione parametrizzata

La flessibilità di analisi diventa ancora più evidente grazie allo
sviluppo di interfacce di configurazione che permettono
combinazioni di dati differenti fra righe e colonne
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Leggibilità amplificata

L’ opportunità fornita dall’ applicazione di
poter usare elementi tridimensionali e
bidimensionali contemporaneamente
consente una più facile lettura del grafico
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Un esempio : analisi del fatturato

Il processo di segmentazione …

Quante fatture
segmentate per

mercato… ?

… e per quali
impianti?
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Un esempio : analisi del fatturato

Il processo di segmentazione …
… ordinali per…

… Attiva analisi
ed ….

… ricordati i totali
per provincia…
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Un esempio : analisi del fatturato

… e quello di qualificazione …

… Su quali settori
siamo più

competitivi?…
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Un esempio : analisi del fatturato

… i dettagli … A che valore
ammontano i

consumi letti, ... e
quelli stimati…

… comparami i due
anni termici
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Un esempio : analisi del fatturato

… i dettagli
Ci sono incrementi

nel periodo?…
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Datamart e reporting

I dati possono essere esportati
nei formati di uso comune (excel,
pdf, ascii ecc…) attraverso un
sistema parametrico di selezione
che permette la scelta non solo
del tipo di dato  richiesto ma
anche del campo da
estrapolare funzionale  all’ analisi
in corso

Non solo BI  ma CRMforBILLING
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Grazie per l’attenzione!

Sito Internet: www.crmforbilling.com


