Best Solutions

Le migliori soluzioni tecnologiche in ambito informatico

BS Al

Progetto aziendale di analisi e proposta di miglioramento del margine
sfruttando e parametrizzando algoritmi e librerie di Al
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@’ A Introduzione Al

L’intelligenza artificiale (Al) & molto dinamica e in continua evoluzione

L'Al e diventata un campo chiave per la competitivita economica delle aziende a trazione
tecnologica. Le imprese stanno sempre piu adottando soluzioni basate sull'Al per migliorare
I'efficienza operativa, sviluppare nuovi prodotti e servizi e ottenere un vantaggio competitivo.

Nel contesto economico attuale, la gestione finanziaria accurata e strategica e essenziale per il
successo delle imprese, specialmente per le piccole e medie imprese (PMI) come la nostra. Il
progetto BS Al si propone di affrontare questa esigenza, offrendo un'opportunita unica di
migliorare le performance finanziarie e |la competitivita sul mercato.

Sfruttando gli algoritmi di intelligenza artificiale, il sistema sara in grado di analizzare dati
finanziari con precisione e rapidita, identificando trend, individuando opportunita di
ottimizzazione e formulando previsioni affidabili
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Business Solutions & un gestionale multi societario volto al’automatizzazione,
I'organizzazione ed il controllo totale per le imprese operanti nei servizi.
| principali moduli BS presi in considerazione per la creazione del DataMart sono:

Gestione Candidature,
CV, esperienze, skill,
annunci, valutazioni, piani
di crescita, tracking,
richieste professionali

Passivi

Contratti Dipendenti,
Consulenti, gestione avanzata
dei

Attivi

Sales Control (Scouting,
Tracking, Remind e Valutation)

Time & Material, Turn Key

Classificazione degli
ordini in progetti con
organizzazione dei costi
in centri di costo e conto
coge.

Approvazione dei
consuntivi a 3 livelli

In automatico vengono calcolati
tutti gli importi dare/avere
(attivi/passivi) aziendali.

Prima presentabili con le
proposte (bozze di fattura) che
una volta approvate generano le
fatture

ANAGRAFICA
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Definizione
Profili Passivi

Listino
Acquisto

Proposte
Aumenti

Definizione
Profili Attivi

assivi

Listino Vendita

Analisi Clienti

Passivo

Con lo scopo di sviluppare un sistema innovativo di analisi di bilancio basato sull'utilizzo di
algoritmi di intelligenza artificiale (1A) specifico per societa di consulenza informatica,
abbiamo costruito un DataMart composto da tabelle denormalizzate partendo dai moduli
principali del DataWarehous Business Solutions.
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Informazioni
del contratto Incidenza del
consuntivo verso

— il cliente
attivi N .
Progetti e
consuntivi

Importo fatture Fatture Centro
attive . Coge
attive Centro di

Costo

Costo di
vendita

Per I'area attiva i principali dati estrapolati sono:

1. 1l costo di vendita della singola risorsa dall’area Ordini Attivi.

2. lclienti e le informazioni dei relativi ordini attivi dall’area Ordini Attivi.

3. L’incidenza del consuntivo della risorsa sul cliente dall’area Progetti e Consuntivi
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) Costo del Informazioni
Incidenza del del contratto R
consuntivo verso personale nni di

il cliente esperienza
\...LmJL
% Lm.&J : M

Benefit

Progetti e
consuntivi

Importo fatture

passive
Centro

Centro di Coge
Costo

Per I'area passiva i principali dati estrapolati sono:
1. Il costo del personale (dipendenti e consulenti) dall’area Ordini Passivi.
Questo comprende:
a. |l costo dei servizi.
b. | benefit materiali (auto, pc, buoni pasto, buoni benzina).
c. | rimborsi spesa, premi produzione, trasferte.
2. Esperienza in anni delle risorse dall’'area CVO.
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SERVER CLIENT

Windows Server 2022 (Back — End)

Soluzione distribuita a livelli i Pubblico; _;I. il
93.63.78.243 == .  Visual Studio Code

e  Server (93.63.78.243):

- DB: Sql Server Management @ p thon
- Repository | p U
e Client: I Y J
- Applicativo Microsoft VS Code @
- Linguaggio di sviluppo Python & | matpl.tlib |'E| pandas
Microsoft =" -
- Librerie Pyodbc, SQLAIchemy, Pandas, NumPy, SQL Server AT '*;.":
Scikit-learn, Kneed, Matplotlib (DB) —_— . Learn NtIIrI'F'v GQLA

- Front End: Power bi desktop

- Publisher: Power Bl (Front — End)

ARTIFICIAL l '.ll » !Tl_\ Power BI
INTELLIGENCE ]

Power B Desaop

-
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1. Collegamento DB

1. Pyodbc: & una libreria che fornisce un'interfaccia per connettersi e interagire con database tramite ODBC (Open
Database Connectivity). Consente di eseguire query SQL e manipolare dati in database supportati da driver ODBC.

7= @ python’
SQLA

2. SQLAIchemy: & una libreria che fornisce un'astrazione per lavorare con database relazionali. Consente di interagire
con database SQL in modo piu flessibile e orientato agli oggetti, facilitando operazioni come la creazione, la lettura,
I'aggiornamento e la cancellazione di dati.

2. Interrogazione Dati

1. Pandas: € una libreria Python ampiamente utilizzata per la manipolazione e I'analisi dei dati. Fornisce strutture dati ||I OI‘IdCIS
potenti come DataFrame e Series, che consentono di caricare, manipolare e analizzare dati tabulari in modo efficace Ili p

-:-:li
e intuitivo. =-
2. NumPy: per operazioni efficienti su array multidimensionali e matrici, ampiamente usata in ambito scientifico e NumPv
numerico.

3. Matematiche

1. Scikit-learn: & una libreria per I'apprendimento automatico (machine learning). Offre una vasta gamma di algoritmi

di apprendimento supervisionato e non supervisionato, insieme a funzionalita per la selezione delle caratteristiche, Z
. . [}
la validazione del modello e altro ancora.
2. Kneed: € una libreria Python che fornisce un'implementazione dell'algoritmo per la selezione automatica del T ks
numero ottimale di gruppi da creare (Cluster) Peurmber of chistors

4. Visualizzazione

1. Matplotlib: & una libreria per la visualizzazione dei dati.

matpl:tlib
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1.Python: eseguendo lo script Python, vengono restituiti dei DataFrame come risultato del processo di Al.
2.Conversione in CSV: tramite la libreria pandas vengono convertiti i DataFrame in CSV, ogni volta che lo

script verra rieseguito, si aggiorneranno con i nuovi risultati.
3.PBI Desktop: applicativo utilizzato per la creazione delle dashboard per esporre i risultati ottenuti.

Vengono creati i collegamenti con i csv generati e i dati vengono visualizzati in maniera chiara ed

esaustiva.

4.Power BI: publisher di dashboard, le dashboard create vengono pubblicate e rese disponibili a chiunque

in possesso del link e di un account Microsoft

@ python’ =

|:=| pandas

=) [m] = m)) Power BI

Power Bl Desktop BS - Al Attivo
BS - Al Passivo

CSV



https://app.powerbi.com/groups/me/reports/854bf913-c8c4-4786-a2ca-7b068704dbd4/ReportSection?experience=power-bi
https://app.powerbi.com/groups/me/reports/b5e2545d-d227-4849-a5c7-af6e1ee740e7/ReportSection?experience=power-bi
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Progetto

Bl ed Al

Sfruttando le librerie Al abbiamo realizzato un progetto completo.
Questo tipo di sviluppo si presta ad entrambe le tipologie di analisi ovvero

— La classica analisi Bl sul consolidato con reportistica e cruscotti front-end
— La nuova Al con passaggio dati e parametrizzazione delle librerie per ottenere risultati dedotti dalla Al

In sintesi
e Analisi dei dati pregressi e consolidati per «scatenare» gli algoritmi di Al ed ottenere

e Reportistica di analisi Bl
° Riepilogo
. Dettaglio
e  Deduzioni sul consolidato Al
° Classificazioni
° Prospetti generici
° Acquisto
° Vendita
° Proposte
° Proiezioni previsionali
° Proposte per migliorare i markup




Progetto

Bl ed Al

La differenza sostanziale tra Bl ed Al sta proprio nell’algoritmo e nella dinamicita sulle analisi e le proposte

Bl
e Algoritmi di analisi sui dati sono statici
e Pre definiti
— A fronte di un cambiamento delle informazioni dovute a diverse motivazioni bisogna intervenire sul progetto
e Aggiornamenti listini
e Cambio strategie aziendali
Al

e Auto learning / Dinamicita delle proposte e dell’analisi

— A fronte di un cambiamento delle informazioni dovute a diverse motivazioni bisogna intervenire sul progetto se ben
parametrizzate le librerie degli algoritmi

e Aggiornano in automatico le statistiche di previsione e di proposta




Progetto KPI

KPI PASSIVO KPI ATTIVO O _

e  Raggruppamento dei profili e Raggruppamento dei profili ,
| o HR o Listino Vendita e
— Schema nuove assunzioni, basato su analisi del consolidato ° Analisi Clienti
— Proposte di aumento del personale . Analisi Risorsa
e Al Proposte e Al Proposte -

— Riduzione punti di distacco tra skill nel listino
— Aumento sulla base delle proposte con i nuovi distacchi

KPI CROSS

° Fatturato Desiderato
° Incremento % Profitti
° Massimale Progetti Interni

° Listino Prezzi Automatizzato

° Al Proposte
° Miglioramento Margine Generale con Sostituzione Profili
° Spostamento presso altri clienti
. Cambio listini di vendita
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Raggruppamento dei profili

e |l sistema analizza i dati e determina in quanti
raggruppamenti suddividere le risorse sulla base del loro
costo totale

e |l sistema suddivide le risorse nel numero di gruppi
determinati precedentemente

Tested
Vale

Junior

Skilled

. Potel
Senior .,
T
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Determinazione del Listino d’acquisto

Partendo dai dati precedentemente elaborati, il sistema
determina i range massimi e minimi per costo totale, RAL,
benefit e rimborsi per ogni categoria

Il sistema valuta ed esclude le possibili eccezioni che
potrebbero influenzare negativamente la qualita
dell’analisi

Il sistema produce il listino d’acquisto per profilo, diretto
all’ufficio HR, che consente di valutare i range per le
proposte di assunzione di nuove risorse

Tested ™

Junior

Al
Skilled 1,

Senior  ©

DETERMINAZIONE PROFILO

Cluster PROFILO  MIN COSTO TOTALE YY MAX COSTO TOTALE ¥Y
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Proposte di aumento

Il sistema determina delle proposte di aumento
personalizzate per ciascuna risorsa determinando qual € la
il massimo che e possibile offrire mantenendo la risorsa
nel profilo attuale

Ogni proposta e ripartita nelle tre componenti, RAL,
benefit e rimborsi, e predilige un incremento maggiore
sulle componenti piu basse rispetto al livello del profilo

Il sistema evidenzia quali sono le risorse che sono al limite
massimo della propria categoria, per le quali saranno
necessarie delle deroghe o lo scatto al profilo successivo

In alternativa il sistema propone una possibile variazione
dei limiti allungando il massimo di una categoria e/o
riducendo il limite della successiva

DETERMINAZIONE PROFILO

RIORSA OCuate  COSTO TOTALE ¥Y ATTUALE
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Al Proposte
DETERMINAZIONE PROFILO

e Effettuando opportune valutazioni, il sistema I
propone modifiche ai limiti delle categorie

Cluster

® Tested

. . . . 201 @® Junior

e Suggerisce incrementi percentuali & siillsd
e Qualoral'incremento fosse troppo ampio non verrebbe Senior

[
w
!

ANNI ESPERIENZA
=
o
n‘
L

proposto

ET

, . 2
=,

e |l sistema fornisce nuove proposte di aumento
sulla base dei nuovi limiti suggeriti

! ! T 1 1 1 T
10000 20000 30000 40000 50000 60000 70000
COSTO TOTALE
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Raggruppamento dei profili

e |l sistema analizza i dati e determina in quanti
raggruppamenti suddividere le risorse sulla base del loro
costo totale

e |l sistema suddivide le risorse nel numero di gruppi
determinati precedentemente

Tested

Junior

Skilled

. Potenzoni Alessandro
Senior
T
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Fa
Tested ™

Determinazione del Listino di vendita

e Partendo dai dati precedentemente elaborati, il sistema
determina i range massimi e minimi della Tariffa di vendita onor -
per ciascun profilo

Junior 1

DETERMINAZIONE PROFILO

e |l sistema valuta ed esclude le possibili eccezioni che o T

QQQQQQ

potrebbero influenzare negativamente la qualita .
dell’analisi (basandosi su Tariffa e/o Anni di Esperienza) 0

L
b )

e |l sistema produce il listino di vendita per profilo, diretto
all’ufficio vendite, che consente di valutare i range da
rispettare nella stipulazione dei nuovi contratti con i clienti

200 250 300 350 400 450 500 550
TARIFFA

AT e S AN A AL WA
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Analisi Clienti

e Partendo dai dati precedentemente elaborati, il sistema espone la
situazione di ciascun cliente evidenziando le tariffe massime e minime per
ogni profilo allocato presso di esso

B

DETERMINAZIONE PROFILO T ) Tuitts Maime « Masaimas s Chente w Priths
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350 400 450 500 550
TARIFFA
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Analisi Clienti

e Partendo dai dati precedentemente elaborati, il sistema espone la situazione di
ciascuna risorsa evidenziando i clienti presso cui e stato allocata e le tariffe
massime e minime a cui e stata venduta

Ha0asa CUBNTE  MAX TAR  MIN TAR  Chanter MAX TAR  Owier Mik T2

DETERMINAZIONE PROFILO

40

: lf" —>

10

350 400 450 500 550
TARIFFA
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Al Proposte

e Effettuando opportune valutazioni, il sistema propone DETERMINAZIDNE PROFILO
modifiche ai limiti delle categorie o ® sted
. \ . . @® Junior
e || sistema puo proporre di aumentare o ridurre uno o ¢| o el
N L. 30 A nior
piu limiti
g
e |l sistema puo proporre l'introduzione di una nuova - ‘}
. @
categoria '(
10 A [ ]
.8
oY
L ] ¢ '
ol

T T T T T T
200 250 300 350 400 450 500 550
TARIFFA
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o g e

Fatturato Desiderato

e ||sistema:
e fornisce strategie personalizzate per aiutare |'azienda a h i i "“nu \
AT

raggiungere il suo obiettivo di fatturato desiderato
e analizza I'andamento delle performance passate

e suggerisce azioni correttive e ottimizzazioni per massimizzare le
entrate

e identifica trend di crescita e di declino che consentono di
formulare suggerimenti e correzioni
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Incremento percentuale profitti

Il sistema:

calcola il nuovo fatturato necessario per raggiungere l'incremento
percentuale dei profitti stabilito

identifica le opportunita di ottimizzazione

suggerisce strategie per aumentare il margine di profitto

261.85K

O

-402.54K

YTO I 7] (A P1Y)

B 0 e o e

'nl'll‘.‘“n[ulIlu'y-n|.||‘~_.|u‘|l-“‘llllllu||lql‘|_l.||l|‘l{.||lul
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Massimale progetti interni

e Questa funzionalita: Rttt St ot S, S
e analizza le spese relative ai progetti interni S
e propone delle visualizzazioni per

e progetto/costo
e progetto/risorse allocate
e risorsa/percentuale di allocazione

e consente all’azienda di apportare correttivi
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Automatizzazione del Listino di vendita

e Incrociando i dati di Passivo e Attivo, il sistema determina le tariffa ottimali per la vendita
e || sistema puo suggerire modifiche al listino sulla base degli obiettivi prefissati
e La funzionalita permette la revisione delle policy di vendita dell’azienda

S e e WA AL WA

Cluster PROFILO  MIN COSTO TOTALE YY MAX COSTO TOTALE ¥Y

Price Lisy
—f7ce List

"“uc' Linnes s
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Al Proposte

e Sulla base del Margine generale il sistema genera scenari migliorativi proponendo la
sostituzione dei profili presso i clienti in modo tale da massimizzare il margine

e Per i profili che rimangono fuori dal range minimo, il sistema propone lo spostamento
presso un altro cliente o un nuovo listino di vendita

e Sostituzione e scambio risorse per migliorare margini
e Ritocco listini

e Proposte inserimenti nuove risorse per consolidare margini arrivati gia al limite
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