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MAGNETI MARELLI POWERTRAIN

Sistema d1 Demand Planning

Magneti Marelli Powertrain € |'area di business
di Magneti Marelli dedicata alla produzione di
componentistica per motori e cambi di automo-
bili, motocicli, e veicoli leggeri. Il “quartier ge-
nerale” della Linea di Business Powertrain &
situato a Bologna, oggi conta 12 impianti pro-
duttivi, 3 centri di R&D e 3 Centri applicativi in
7 paesi: Brasile, Cina, Germania, Francia, India,
Italia e USA.

* analizzare gli scostamenti fra consuntivo e
pianificato;

+ agevolare la fruizione delle informazioni da
parte delle aree adiacenti (Amministrazione e
Manufacturing).

La soluzione proposta si pone l'obiettivo di rea-
lizzare un ambiente fortemente integrato per il
supporto al processo pianificazione commercia-
le in grado di gestire sia la pianificazione stra-
tegica con visione quinquennale che il budget

Gestione
Anagrafich

» Anagrafica prodotto

- creazione SPN

- creazione TA

- gestione distinta base TA e SPN
 Anagrafica cliente

- codifica nuovi clienti

- unificazione codifiche clienti da

ERP

Predisposizio
alla
Pianificazion

> SETTORE

Analisi
Consuntivi

o Allocazione RSPN - Plant Produttivi
o Allocazione RSPN - Plant

o Verifica scarti (conseguente ag-
giornamento anagrafiche)
¢ Allineamento eventuali dati da

Allocazione

Fatturazione

o Definizione RSPN ->SPN

altre country (ERP eterogenei)
« Verifica ricavi non pianificati

« Definizione S su cui pianificare

 Definizione matrice

« Definizione del calendario di pianificazione

« Definizione degli attori di pianificazione e dei
livelli di validazione

« Definizione dei documenti a supporto della
pianificazione

« Definizione delle metodologie di pianificazione

« Verifica completezza delle attivita propedeu-

Venditore/Cliente
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tiche alla pianificazione

FASE PROPEDEUTICA ALLA PTANIFICAZIONE

Y

Iconsulting ha realizzato per la Divisione
Powertrain di Magneti Marelli un sistema infor-
mativo fortemente integrato per il supporto al
processo di pianificazione commerciale.

L'esigenza era quella di dotarsi di un Sistema
Informativo di Pianificazione commerciale in
grado di:

* ridisegnare il processo di pianificazione;

« fornire uno strumento strutturato e certifica-
to per la pianificazione commerciale unica-
mente sui dati di interesse;

* inserire momenti di monitoraggio, certificazio-
ne e validazione del dato;

annuale ed i relativi forecast in corso d'anno.

Fornira alla rete commerciale worldwide:

+ un ambiente di reporting basato su web e in-
tegrato con Microsoft Office di facile fruizio-
ne per analizzare i dati di consuntivo al livel-
lo di dettaglio di sistema, cliente, canale di-
stributivo;

* un’interfaccia semplice (basata su web o su
Microsoft Office), per I'imputazione dei dati
di previsione, con la possibilita di sfruttare
funzioni predefinite per svolgere calcoli di
aggregazione e/o spalmatura.




Fornira al Management un ambiente di gover-

no del processo di pianificazione in cui:

* verranno automaticamente consolidati e con-
trollati i dati di previsione immessi dai com-
merciali e i dati di consuntivo estratti dai si-
stemi aziendali;

« sara possibile gestire e controllare
I'avanzamento e I'approvazione delle attivita
tramite un workflow;

oW
* potranno essere realizzate azioni di verifica e E ;
certificazione del dato. Z B
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Livello 1: Singoli Commerciali Mondo Dir. Comm./AD CFO CFO/Dir. Comm./AD
Quantita Prezzo Unitario Altri Ricavi Ana_lisi Tot Componenti
Cliente
" LR il ¢ + Prezzo unitario inserito + Inserimento altri ricavi N Iﬁseril_'nento prezzo d?i
to_tale TA - per ogni RSPN non a quantita singoli componenti a li-
TR S « 1l prezzo sara riportato + Verifica vello RSPN
g identico su ogni SPN Qta(xTA)*Prezzo(xRSPN) * I prezzo sara riportato
2 IESe) EES (IR « Possibilita di variarne + Verifica Totale Cliente identico su ogni SPN

paratoria

+ Ripartizione su SPN in ba-
se a quantita venduta ne-
gli ultimi 12 mesi

I'importo

« Possibilita di variarne
I'importo

Inoltre I'applicazione garantira la possibilita di:

+ distribuire agli utenti direzionali report di sin-
tesi e di dettaglio sulla base di modelli prede-
finiti e di definirne nuovi;

* gestire la manutenzione dei modelli e delle re-
gole con notevole autonomia e in un am-
biente centralizzato.
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Benefici della soluzione

La soluzione consentira a Magneti Marelli
Powertrain di conseguire significativi vantaggi:

* migliorare il processo di elaborazione delle
previsioni commerciali, mediante |'utilizzo di
funzionalita evolute;

* ridurre i tempi necessari agli utenti per repe-
rire le informazioni utili per il loro lavoro at-
traverso la semplificazione e I'automazione dei
processi di generazione e distribuzione della
reportistica;

Livello 2:
Dir. Commerciale/AD
Analisi e
Validazione
Pianificazione
Commerciale

« Verifica stato di pianifi-
cazione dei singoli com-
merciali

 Analisi dati inseriti an-
cora in fase draft

¢ Acquisizione della pro-
prieta del dato al termi-
ne della pianificazione a
livello 1

o Possibilita di revisione
sia Top Down che
Bottom Up

» Eventuale reject del da-
to a livello 1 per corre-
zioni

o Certificazione finale del

Pianificato da livello 1
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Livello 3:
CFO

« Verifica stato di pianifi-
cazione

« Inserimento dati di sua
competenza

o Certificazione dati di
sua competenza

Livello 4:

CFO/Dir. Commerciale/AD

« Verifica pianifi
totale

« Possibilita di re
sia Top Down ¢
Bottom Up

« Eventuale reje
to a livello 1 p
zioni

o Certificazione fi
Pianificato a tu

o Chiusura del pri
di Pianificazion

PIANIFICAZIONE
e ———

REVISIONE e i
' Direzionale

« Definizione di cruscotti deci-
sionali

 Analisi a livello aggregato e
di dettaglio

¢ Certificazione del dato

« Eventuale revisione del pro-
cesso

ALLOCA:ZIONE PER PLANT  ALTRI SISTEMI

Analisi
per Plant

« Pianificazione commerciale
suddivisa in base alle alloca-
zioni definite in fase di prepa-
razione

¢ Analisi impatto sui vari Plant

« Eventuale revisione del pro-
cesso
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* monitorare e certificare le fasi del processo di
pianificazione;

« offrire al management una visione integrata
e rapida dei principali valori pianificati.
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