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Business Intelligence

Obiettivo

Rendere disponibile il contenuto del patrimonio informativo aziendale a 
coloro che ne hanno bisogno per svolgere le proprie attività soprattutto ai 
fini dei processi di controllo, di analisi e decisionali
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Business Intelligence

Definizione

Fare business intelligence vuol dire raccogliere, organizzare ed  
interpretare informazioni che consentono di sfruttare, anticipare,
controllare processi e fenomeni di mercato o aziendali, con 
l’obiettivo di accrescere il proprio valore e porsi in posizione di 
vantaggio nei confronti della concorrenza.vantaggio nei confronti della concorrenza.

Oggi è indispensabile dotarsi di strumenti tecnologici che 
supportino tale attività per il raggiungimento di un migliore servizio 
alla clientela e la corretta promozione della crescita aziendale.
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Business Intelligence
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Business Intelligence

Modalità

• Raccogliere

• Raccogliere, consolidare e centralizzare le informazioni dai vari sistemi 
gestionali per condividerle e renderle univocamente accessibili.

• Validare

• Assicurare la coerenza e completezza delle informazioni.

• Strutturare

• Trasformare i dati in informazioni definendone le coerenti relazioni.

• Distribuire

• Distribuire attraverso accessi, tempi e canali adeguati.
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Ma di cosa stiamo parlando…

DASHBOARDS

• “Quello che 
vede l´utente”

MICROS Business Intelligence

vede l´utente”

” ARCHITETTURA”

• “Sotto la Superficie”

• Tracciare, validare e strutturare i dati
è la base del tutto

Source :  Oracle Corp.



Dashboard
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Dashboard

26/11/2011l8dcolamartino@micros-fidelio.it



B.I. al servizio delle STRATEGIE

Targeting
• Individuare i Clienti potenziali e quelli più profittevoli

• Individuare i segmenti di clientela in grado di sostenere gli obiettivi di crescita

• Aumentare il tasso di successo delle iniziative commerciali 

• Analisi degli score di mercato• Analisi degli score di mercato

• Analisi delle opportunità
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Analizzare la clientela per segmenti

• I miei clienti sono italiani o stranieri?

• Qual è il motivo che spinge a viaggiare i miei clienti?

• I miei clienti sono giovani, anziani o famiglie?

• Con quanto anticipo effettuano la prenotazione?

• Quali sono i periodi di maggiore richiesta?

• Quali sono i servizi richiesti?

• In che modo i miei clienti effettuano la prenotazione?

Perché ci poniamo queste domande?
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Analizzare la clientela per segmenti

Analizzare la clientela per segmenti mi permette di d efinire i servizi da 
rendere ai miei ospiti e di formulare di conseguenza  la migliore tariffa

Es 1. I miei ospiti sono ragazzi di età compresa tra i 16 e i 28 anni.                        
La mia struttura offre loro un servizio di navigazione internet gratuito? 

Es 2. I miei ospiti sono in prevalenza latino americani.                                                                  Es 2. I miei ospiti sono in prevalenza latino americani.                                                                  
Al ricevimento il mio personale conosce lo spagnolo?

Es 3. I miei ospiti sono in prevalenza russi e fanno registrare un elevato utilizzo 
del servizio di minibar.                                                                                                     
Posso pianificare azioni promozionali legate al minibar.
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Analizzare la clientela per segmenti

ANALISI SEGMENTI

DEFINIZIONE SERVIZIO

DEFINIZIONE COSTO SERVIZIO

FORMULAZIONE MIGLIORE OFFERTA
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B.I. al servizio delle STRATEGIE

Offering
• Analisi della redditività

• Conoscere le probabilità di successo di un nuovo prodotto

• Saturare la capacità di spesa dei clienti

• Individuare i “next product”• Individuare i “next product”

• Differenziare prodotti e servizi in funzione delle caratteristiche dei diversi clienti

• Ottimizzare la rete di vendita e la distribuzione
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MICROS Business Intelligence
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B.I. al servizio delle STRATEGIE

Loyalty
• Migliorare il live time medio e il valore dei clienti

• Aumentare la “Customer retentions” e la “customer satisfaction”

• Migliorare la qualità e la frequenza di interazione con i clienti

• Diversificazione e personalizzazione della distribuzione• Diversificazione e personalizzazione della distribuzione
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B.I. al servizio delle STRATEGIE

Strateging
•Nuovi Key Performance Indicator

•Balance Scorecard

New Business Scenarios
•Uniformare i Key Performance Indicator•Uniformare i Key Performance Indicator

•Coordinare le attività di Marketing

•Rivedere e agevolare le attività di Pianificazione e controllo
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Grazie per l'attenzione

Donato Colamartino
dcolamartino@micros-fidelio.it
www.micros-fidelio.it


