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Paluani Vi apre le porte della sua azienda&rlm;.avi
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STORIA e VALORI di PALUANI

 Latradizione Paluani ha inizio nel 1921

 Lasede e a Dossobuono (VR); la produzione di cioccolato e in
centro a Verona

 Ha 60 dipendenti (per la campagna natalizia con gli stagionali
arriva a 500/600) e 40 milioni di euro di fatturato

* Tre le categorie di prodotti:
A Tradizionali pandori, panettoni e colombe
A Cioccolato uova di Pasqua
A Merendine- croissant, krapfen e pandorini

Un successo decretato dai consumatori

| punti di forza di Paluani sono la semplicita e la qualita:
x diingredienti genuini e non modificati geneticamente

x dell'arte della lavorazione di mastri pasticceri che
sapientemente preparano prodotti a lievitazione naturale,
dosando tradizione e rispetto della qualita
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il PROGETTO PALUANI LIFE

4 GLISNJ dzy 2 adAft S
rappresenta la visione di Paluani che coniuga
una sana ed equilibrata alimentazione
O2y Af Y2Q0AYSyaz It f{Ql
ispirandosi a valori di genuinita, qualita e correttezza sportiva

Non e un caso che Paluani abbia investito nel Chievo Verona nel 1980, poiché
tutta la dirigenza dell'azienda ha corso dietro ad un pallone con la maglia del
Chievo, un borgo di Verona, iniziando nello storico campo del Bottagisio, che per
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Una favola moderna,

che il mondo segue con passione! Pﬂlllﬂ[[i 'z
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COMPLESSITA' del SETTORE ALIMENTARE / DOLCIARIO

Principali elementi che caratterizzano il contesto:

* Grande Distribuzione Organizzata - vendita a grandi gruppi e
strutture, nazionali e multinazionali, con molti punti vendita
distribuiti su tutto il territorio

e GruppidiAcquisto-/ 2V UNF 0 GA O2YLX SaaAa

 Campagne di Vendita - per tipologia di prodotti e legate ad
eventi quali il Natale e la Pasqua

e Resierimanenze

* Premi di fine anno e promozionali

* Politiche Provvigionali - per |la rete di 85 agenti su tutto il
territorio

Paluani
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ESIGENZE del CAMBIAMENTO

La crescente complessita del mercato e un sistema informativo
costruito su misura ma ormai 0 U NPALULNEZShEnihoZe¢idenziato:

g FATTORI CRITICI di SUCCESSO OBIETTIVI h
Aintegrazione tra vendite e V pianificare piu rapidamente
produzione i fabbisogni, ridurre il time-
to-market

Acrescita del fatturato e del margine
(definizione dei prezzi) V controllare la marginalita di

prodotto/famiglia
VNEYRSNE LIAG STFTA
(es. Agenti e Gestione Trasporti)

Ainformatizzazione/integrazion
tutti i processi operativi

Aintegrazione con clienti

S V velocizzare gli scambi di
e fornitori (impresa estesa) J

informazione verso/da esterno
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SFIDE e PUNTI di FORZA della SOLUZIONE

7:VYQI-T7)$)/I§I-
RdzNJ yuaS  Ql y'
dipendenti

? Con picchi di lavoro legati a
2 eventi (pianificazione e
integrazione)

? Tutte le problematiche
tipiche del settore
alimentare: GDO,
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? Rete agenti
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I SAPERP il sistema piu
* diffuso nella GDO

|/ Ecosistema SAP una rete di
* LI NIYSN) OKS
Y Ackentevadiua ukid forKitore

!" Solidita della soluzione
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COPERTURA della SOLUZIONE

[] Tesorefia base
[ Contabilita Banche

U Cash Management
[l Contabilita Generale Ll Contabilita per centri di costo
Ll Contabilita Fomitori U Contabiiita per ordini interni
Ll Contabilita Clienti U Contabiiita per centri di profiiio
L Contabilita Cespiti U Analisi della profittabilita

U Acquisti

U Magazzini

U Controlio fatturazione fornitori
0 Statistiche ciclo passivo

[ Controllo qualita in entrata
[ Controlio gualita in produzione
U Vahinazione fornitori

[l Prani di produzione

e A ! _ _ U Vendite
a Pfanm_azm_ne derf:::bhtsogm [ Evasione ordini
U Strategie di produzione U Fatturazione clienti
U Avanzamento produzione

U Allestimento spedizioni
U Spedizioni
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ADD-ON per il SETTORE ALIMENTARE
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SAP BEST PRACTICES BASELINE

SAP Best Practices Baseline Package (Italia) sono scenari aziendali
preimpostati per uno specifico settore come acceleratore
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APPROCCIO

Project Preparation Attivazione della Validazione del . Supporto post go-live .
. soluzione . sistema
Master Data .
Definizione delle
Kick-off Workshop . Training agli utenti . eventuali estensioni
Workshop per la finali progettuali e disegno .
finalizzazione della della futura roadmap
configurazione ed il . di implementazione
frasferimento del know Preparazione del .
Analisi dei gap BBP . how ai key users sistema produttivo
Finalizzazione della
soluzione e passaggio Go-Live
di consegne ai key . .
Users
. Cliente
Busi
SIDI e 12
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CARATTERISTICHE del SAP di PALUANI

@ q SAP. Best'Practices Baseline Package

7 Oltre 38 anni di esperienza in piu di 25 diversi settori di
mercato

@ £ 9C[C e/ climplenS2ntazione in 6 mesi

04._- G Costi conosciuti e contenuti, Metodologia di
. progetto ASAP Focus

) TUTTO IN UNO ¢ IBM e SIDI in partnership come

Paluani
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SIDI e SAP BEST PERFORMER

€ 31 anni di attivita nel mercato dei servizi IT

‘---Ea_f_t_f;er SAP dal 1997 e doppia partnership:

GOLD Value Added Reseller Partner per il mercato delle
medio- grandi Aziende (fatturato 20-500 Me)

Alliance Service Partner e Special Expertise Partner per
progetti SAP della grande Azienda

W ____\_(_i_@g_i’gore dei premi:

SAP Best Performance Challenge 2010

SAP Best Performance Challenge for SAP Business All In
One 2011

6 _____ IBM System Integrator dal 2009

>
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www.sidigroup.i

Sede di Milano

Via Maffucci, 10
20158 Milano (M)
Tel. +39.02.37742.1
Fax +39.02.37742.615

Milano ¢ Roma ¢ Padova

Sede legale: via Aristide De Togni, 7 -20123 Milano
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ALBERTO BOATTO

Area Manager Nord Est
Cell. +39 348.0709379
alberto.boatto@sidigroup.it




