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Realizzare il futuro
dall’ascolto alla progettazione

Cosimo De Maria 

1



Da dove siamo partiti
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ASCOLTO

ESPERIENZA

IT 
MANAGER

DIR. 
COMMERCIALE

RETI VENDITA
MULTICANALE

CENTRI 
DISTRIBUTIVI

TECNOLOGIA
DISPONIBILE DATA BASEJAVA

NETWORKING
.NET

SOA

VIRTUALIZATIONSQL



Ascolto
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Quattro concetti fondamentali

Estensione applicativa
Facilità
Omogeneità
Apertura



Maggiore
estensione applicativa
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unico
progetto

+ modelli di 
business

aree
specializzate

univocità
del dato

Ascolto

Maggiore 
efficacia



Maggiore facilità

Maggiore
efficienza
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da 
usare

da
apprendere

da configurare
e dimensionare

Ascolto



Maggiore omogeneità

Maggiore 
efficienza
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cultura

anagrafiche

Ascolto



Maggiore apertura

Maggiore 
efficienza
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piattaforme 
in rapida 
diffusione

servizi della rete

Ascolto



Elaborare la fase di ascolto
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Richiesta di un valore aggiunto tangibile

Surplus applicativo
Modernità tecnologica
Margini di crescita



crescita

La nostra risposta
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apertura

completezza

ergonomia

componibilità

semplicità
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2003
Processo di riordino 2005

Processo logistico

2007
Processo finanziario 2008

Processo CRM

2009-2010
Processi commerciali

Il percorso

GRADUALITA’ DI ADOZIONE

GRADUALITA’ DI RILASCIO
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Acquisti Logistica

Vendite

Punto vendita

Supply
Chain
Integr.

CRM

Finance

I processi coperti

Controllo

performance



Quali novità all’interno
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forecast dei premi
budget dei contratti
previsione vendite

riordino automatico
nel cedi, nel pdv

gestione assistita
dell’assortimento

ordini multifornitore

Pianificazione trasporti

integrazione
front end on line

motore promo 
unico e potenziato

CRM di seconda 
generazione

cuore statistico 
unico

sistema di controllo 
multi livello

DWH ready

Logistica multidepositante
… e molto altro ancora



Componibilità/gradualità

Dato un nucleo applicativo come elemento 
comune, i percorsi di adozione da parte dei primi 
clienti sono stati variegati

Riordino per il punto vendita
La logistica
Il CRM
La gestione promozionale
La gestione contratti
Il finance
La gestione commerciale
La rete vendita
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RAWCRM

PREMIA OPEN
FINANCE

PROMO
MANAGER



Un buon numero di aziende della distribuzione 
italiana hanno già “toccato con mano” una o più 
componenti, con una buona rappresentanza delle 
principali insegne

More trust
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Modelli di business

L’architettura basata su componenti applicativi e 
servizi offre la possibilità di configurare una 
soluzione specifica per di versi modelli di impresa

Retailer con rete diretta
Retailer con rete associata
Centrale commerciale
Vendita al dettaglio
Vendita ingrosso
Operatore logistico

15



Ventaglio funzionale

Anagrafiche Movimenti

Componenti 
infrastrutturali

16



– Funzioni 
operative di pdv

– Funzioni 
operative di 
centrale

– Logistica
– Funzioni di 

portale
– Integrazione 

sistemi 
complementari

Modello Retailer rete vendita diretta

Anagrafiche Movimenti

Componenti 
infrastrutturali
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– Funzioni 
operative di 
centrale

– Logistica
– Funzioni 

operative pdv
– Integrazione 

sistemi 
complementari

– Funzioni di 
portale

Modello Retailer rete vendita associata

Anagrafiche Movimenti

Componenti 
infrastrutturali
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Modello vendita all’ingrosso

– Funzioni operative di 
centrale

– Logistica
– Integrazione con 

sistemi 
complementari Anagrafiche Movimenti

Componenti 
infrastrutturali
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La domanda è legittima!

La risposta a Franco Lenzi
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Ma cosa c’è sotto il cofano?
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