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Quali sono le aree di
Miglioramento?

Evoluzione della Filiera Ferramenta
“Efficienza nei processi Chiave”

Ottimizzazione e gestione strategica delle
scorte e non solo ....
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Quale scenario ci attende ? =
ey > mercato in recessione
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&w Sarai colpito dalle nostre offerte!

Una esperienza che si ripete in tempi diversi, ma uguale per tutti
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Quale scenario ci attende ?
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Effetto sulle vendite
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Dove focalizzare I'attenzione ?

TO%
51% £2%, W Best-in-class W Azienda Media B Inseguitrice
60% -
56%
S4%
50% -
4%,

40% -
0% 4
20% - 1596
10%

0% A

Mecessita di ridurre i costi di gestione Mecessita di migliorare il livello di wolonta aziendale di migiorare il ritorno
delle scorte servizio sui capitali investiti

Fonte: survey Aberdeen del 2012
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Incidenza dei costi di gestione sulle scorte %}
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COSTO ANNUO MANTENIMENTO % SUL VALORE
1 Occupazione spazio 2-4
2 Servizi di gestione (riscaldamento ecc.) 4-8
3 Assicurazione (furto,incendio) 1-3
4 Scorta morta (deterioramento, obsolescenza) 2-8
5 Oneri finanziari 2-4

TOTALE 11-27
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PARAMETRI DINAMICI RIORDINO
N
FLUSSI ASSORTIMENTO
PREVISIONI DI VENDITA
Livello di servzio
VISIONE STRATEGICA DELLE
SCORTE
SIOP

ERP - GESTIONALE e SIOP

LOGISTICA

CRM
PALMARI" I-PAD

sw dipartimentali

redditivita impresa

gestionale base

v

grado di ottimizzazione

Strumenti di nuova generazione che si definiscono SIOP
(Sales Inventory & Optimization Planning)
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Albert SIOP ner I'lnerosso ferramenta

027042013
047042013
TR

2.140
14

> 28720

Codice prodotto

SCHEDA PRODOTTO

Descrizione

DURM1500 - |WSTILO DURACELL 1.5+

Gennaio
1580,0
1710,0
1434,0

225,0
g90,0

— Anno Prec
Anno Cor
Previzioni

--- Scost

O Giacenza

— 3cora Sic

Febbraio

1980,0
1700,0
1606,0
94,0
90,0

M arzo

1210,0
1020,0
1254,0
-274,0

330,0

Aprile
1020,0
320,0
1594,0
-1274,0
2010,0

tMaggio

1560,0
0,0
1838,0

-1833,0

0,0

Giugho

1360,0
0,0
1343,0

-1343,0

0,0

Luglio

1740,0
0,0
1756,0

-1756,0

0,0

Agozto

1200,0
0,0
959,0
-369,0
a,0

Settemnbr

2160,0
0.0
1920,0
-1920,0
0,0

Ottobre | Mowembr  Dicembre
2380,0 2880,0 1420,0
0,0 a0 a,0
2043,0 22270 1525,0 L 23.97
-2048,0 -2227,0 -1525,0

707261

0,0 0,0 0,0

§.452.80

6.426.75

1.255.16

1.353
1.353

1.78

dell’andamento delle vendite

anti

1. Previsioni modificano i parametri di riordino in funzione
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Albert: SIOP per Ingrosso ferramenta:

» Un supporto all’ufficio acquisti e [
direzione aziendale per decidere S [ i
piu velocemente ed efficacemente S | o

» Monitor, Cliclo di vita prodotto,
Coda Lunga, Previsioni Rotture di
Stock, redditivita aziendale /

articolo
» Livello di servizio e scorte di e e o
sicurezza per governare la coda zsom
Lunga...e migliorare la reputazione - o
sui clienti ; 2com

25,00%

: " . Z 25,000:-'0
Building
THE
UTURE
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| Benefici del sistema / metodo

Incremento reddltlwta e liquidita

; . Risparmio di tempo
per gli Ufficio acquisti

1. Creazione automatica delle proposte

Riduzione scorte di magazzino,
migliorando l'indice di rotazione
Evita la generazione di obsoleti e

prodotti a rischio obsolescenza ordine con modelli di ottimizzazione
Controllo dell’efficacia degli acquisti 2. Rapido controllo servizio fornitori
speculativi e visione strategica ~ 3.  Focus istantaneo su articoli che

generano sovra scorta o rotture di stock
4. Analisi speculazioni, vendite perse,..

Recupero liquidita e Abbattimento
Costi finanziari
Decido piu velocemente e su basi

economiche e finanziarie in base alla . qe - . . e
- . Migliora il livello di servizio

convenienza

Analisi delle vendite perse e rotture di stock

Parametrizzazione del livello di servizio su frequenza di vendita
Misurazione della penetrazione del prodotto sul cliente
Creazione di Indici e cruscotti utili a migliorare la qualita e
I'efficienza del servizio

5. Previsioni di vendita attraverso “Motori neurali”

PWNPE

ORGANIZZIA CONSAPEVOLMENTE
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» (Gestione ed ottimizzazione
scorte di magazzino

» (Gestione del processi
Marketing e Vendite in un ottica
CRM e di Business Intelligence

» Integrazione di Filiera e
Business Intelligence e
gestionale
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Come gestite le informazioni e le analizzate?

» Spesso proprietarie dei singoli reparti e non
condivise

» Spesso intrappolate in File Excel, Gestionali,
diversi applicativi e di difficile consultazione

Gestio rtacei. >  SpPesSS0 non organizzate in logica di Processi

creano inefficienze e asincronia nelle

Analysis

Software eni 3> Quanto mi costa in termini di efficienza e di
Ac nici, livello di sevizio ai clienti?

» Ladomanda da porre ai colleghi sarebbe:

Quali informazioni spesso vi mancano
per chiudere le vostre attivita e quanto
S tempo ed in che modo le raccogliete?
..  Intelligence >

Warehousing 08

In una azienda CRM e business

Intelligence Oriented un dipendente
direbbe ho tutto quello che mi serve a
portata di pochi Click !!
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Progetto “Ultimo miglio”: Crescere con i vostri clienti

_ » Progetto “ultimo miglio”: nasce per fornire ai Vostri
I"%"“’"“"‘* clienti un percorso di crescita e di efficienza orientato a
valorizzare la Filiera di Settore

» Il nostro know-how messo a disposizione attraverso un
KIT formativo e di strumenti informatici:

&
Seminari teorico-pratici per i titolari di negozi dettaglianti
- D P
{/ Ferramenta

Strumenti informatici gestionali per il dettagliante

Far crescere i Vostri clienti a livello organizzativo significa

far crescere il Vostro Business !!
Building
THE
UTURE




| Nostri riferimenti

Building The Future S.r.l.
Bovisio Masciago (MB) Building

THE

"UTURE

Gian Paolo Guerrini
gianguerrini@buildingthefuture.it
Tel: 0362.179.4998
Cell:340.900.3145

www.buildingthefuture.it

Esperti di processi, non solo informatici !


mailto:gianguerrini@buildingthefuture.it
http://www.buildingthefuture.it/

