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Un moderno sistema 
informativo 

In questi ultimi anni hanno avuto grande 
affermazione nel mercato mondiale i 
cosiddetti sistemi ERP che sono in gra-
do di gestire i processi chiave delle im-
prese, quali contabilità, vendite, logisti-
ca, produzione, ecc. in modo perfetta-
mente integrato, ottimizzato e distribuito 
geograficamente. 
Inoltre, proprio per il loro elevato livello 
di integrazione, i sistemi ERP si dise-
gnano perfettamente sulle nuove strut-
ture aziendali che, dal punto di vista or-
ganizzativo, sono basate più sui pro-
cessi che sulle funzioni. 
Una struttura organizzativa snella e ba-
sata sui processi, unita ad un buon si-
stema informativo, ha dimostrato sul 
campo di portare dei vantaggi non solo 
operativi, ma anche strategici e compe-
titivi, per questo motivo molte PMI stan-
no sostituendo i loro sistemi informativi 
con sistemi ERP. 
Scegliere una soluzione ERP non è co-
sa semplice: molti package realizzano 
livelli più o meno elevati di integrazione 
fra le varie funzioni aziendali e conse-
guentemente si definiscono ERP. 
Tuttavia, la semplice interazione di vari 
programmi operativi, collegati tra loro in 
termini di sequenza di eventi aziendali, 
non realizza un vero sistema informati-
vo ERP oriented, occorre soprattutto, 
che l’architettura dei package sia stata 
disegnata, in fase di progettazione, te-
nendo conto di alcune esigenze azien-
dali essenziali e irrinunciabili, quali: 

 architettura progettuale: i vari moduli 
software non solo devono integrarsi 
su una base dati comune, ma devo-
no anche mostrare un’interfaccia 
funzionale unitaria e comune; 

 utilizzo di un data base relazionale: 
un’insieme di dati che viene gestito 
e organizzato da un software speci-
fico, il RDBMS (Relational Data Ba-
se Management System), uno “stra-
to” software che si interpone tra le 
applicazioni e i dati veri e propri, 
grazie a questo “strato” intermedio 
utente ed applicazioni non accedono 
ai dati così come sono memorizzati 
fisicamente, ma ne vedono sola-
mente una rappresentazione logica. 
Tutto questo permette un elevato 
grado di indipendenza tra le appli-
cazioni e la memorizzazione fisica 
dei dati, tuttavia, molti package uti-
lizzano una base dati “proprietaria” 
che limita la portabilità del software; 

 
 
 

 progettazione dell’applicazione e 
della base dati funzionale 
all’esigenza di alimentare in modo 
consistente ed integrato il Data Wa-
rehouse (Magazzino Dati) azienda-
le, un sistema che consente ad ana-
listi e manager d’azienda di accede-
re ai dati in modo veloce ed interat-
tivo, con un’ampia varietà di viste 
dell’informazione, utilizzando modelli 
di analisi multidimensionali. 

 

La nostra proposta 
Il panorama italiano del software ge-
stionale annovera molti packages ERP 
che “possono gestire tutto”. Ovvero, che 
sarebbero in grado di risolvere tutte le 
esigenze gestionali delle aziende, pre-
scindendo dal settore di appartenenza, 
dalle dimensioni e dalla tipologia del 
mercato in cui operano, dagli obiettivi 
delle aziende stesse.  
Per poter sopravvivere e progredire nel-
l'attuale contesto competitivo è essen-
ziale effettuare analisi rigorose e dina-
miche della propria azienda e di come si 
pone sul mercato: sul proprio di riferi-
mento e non su un generico e indefinito 
“mercato”. 
Ogni area di mercato richiede infatti in-
formazioni pertinenti, originali metodi di 
lettura e propri criteri di analisi, nonché 
specifici metodi organizzativi ed opera-
tivi: una cosa è gestire un’azienda mani-
fatturiera, altro è gestire una impresa 
edile o una azienda di trasporti. 

Coerentemente con la filosofia enuncia-
ta, la nostra proposta si basa non su 
uno specifico software, ma sulla ”suite” 
gestionale OS1, messa a punto da 
Open Source Italia (OSItalia) di cui 
Consoftware Group è socio fondatore. 
OS1 è una moderna piattaforma gestio-
nale ERP in architettura client/server, 
disponibile nelle versioni OS1 business 
e OS1 enterprise che supporta le esi-
genze delle PMI industriali, commerciali 
e di servizio, che necessitano di un si-
stema informativo molto flessibile, rapi-
damente modificabile e che, al tempo 
stesso, richieda tempi e costi di avvia-
mento contenuti. 
Multiaziendale e multiutente, la piatta-
forma trova elemento di sintesi nella 
procedura OS1 contabilità e finanza 
che presiede all’attività di contabilità, te-
soreria, budgeting e controllo di gestio-
ne comune a tutte le tipologie di azien-
de utenti. La soluzione si specializza poi 
in molteplici versioni, ciascuna delle 
quali è destinata ad uno specifico setto-
re imprenditoriale, allo scopo di soddi-
sfare le peculiari esigenze del commer-
cio, industria, artigianato, servizi, ecc. 
 
 
 

I vantaggi per le aziende che adottano 
tali procedure comprendono un miglio-
ramento della qualità delle informazioni, 
una maggiore capacità di valutazione 
delle prestazioni aziendali e la libera-
zione di preziose risorse aziendali. 

 

OS1 standard 
OS1 enterprise 

OS1 business è la 
piattaforma gestionale 
per le aziende di 

piccole e medie dimensioni che 
introduce un nuovo e più elevato 
standard nelle soluzioni per la gestione 
aziendale. La struttura modulare e le 
soluzioni componenti permettono di 
scegliere i moduli che più si adattano 
alle necessità aziendali, senza correre il 
rischio di sovradimensionare o sotto-
dimensionare il sistema informativo 
aziendale. 
Mette a disposizione dell’utenza una se-
rie di moduli agili ed essenziali che au-
tomatizzano tutta la gestione documen-
tale, organizzano la gestione del ma-
gazzino, razionalizzano la gestione del-
la produzione e forniscono tutte le in-
formazioni di dettaglio e di sintesi per la 
valutazione, diventando utili strumenti 
per calcolare i giusti prezzi di vendita e 
gli sconti possibili rispetto ai listini, per 
controllare l'incidenza dei costi sul fattu-
rato totale, per stimare i fabbisogni di 
produzione, per fare previsioni razionali 
e raggiungibili sui risultati e per definire 
obiettivi coordinati e calibrati alle risorse 
realmente disponibili  

OS1 Enterprise è un 
potente ERP in 
architettura client/ser-

ver destinato alle aziende di medie e 
grandi dimensioni; completamente 
personalizzabile, copre ogni area 
funzionale e, grazie all’utilizzo di 
Microsoft SQL Server, rende 
pienamente disponibile questa potente 
base dati agli utenti più qualificati. 
Alle già considerevoli potenzialità della 
versione standard, OS1 enterprise ag-
giunge molteplici funzionalità a partire 
dalla gestione dei costi diretti e dei costi 
indiretti tramite l’imputazione degli oneri 
accessori  (dazi, noli, trasporti, imballi 
ecc. sulle materie prime, costi di mano-
dopera e oneri indiretti su semilavorati e 
prodotti finiti), alla gestione delle provvi-
gioni sull’incassato, alla gestibilità di lotti 
e varianti, ecc. 
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BCM - business contact management  
Come è ormai unanimemente ricono-
sciuto, il cliente riveste un ruolo determi-
nante all'interno dell'impresa.  
Una impresa che non si accontenta di 
sopravvivere sul mercato e che vuole ar-
rivare al successo e incrementare il pro-
prio business deve cercare di soddisfare 
al meglio il proprio cliente. 
Mantenere e incrementare le relazioni 
commerciali con i clienti acquisiti è quindi 
altrettanto importante quanto l’acquisire 
nuovi clienti.  
La filosofia del CRM (Customer Rela-
tionship Management) definisce un nuo-
vo approccio al mercato che pone il 
cliente e non il prodotto al centro del bu-
siness. 
Partendo dal presupposto che è impos-
sibile soddisfare i clienti se non li si co-
nosce e tenendo conto del fatto che il va-
lore di un cliente non lo si può misurare 
in base al suo ultimo acquisto effettuato 
nella nostra azienda, bensì per tutti i po-
tenziali acquisti che potrà effettuare in fu-
turo, la strada vincente da percorrere è 
la definizione e l’applicazione di metodo-
logie CRM. Ciò significa imparare a co-
noscere chi sono i clienti, capire i loro 
desideri e soddisfarli. 
Non esiste un'esatta ed unica definizione 
di CRM. Lo si può comunque considera-
re come un insieme di procedure orga-
nizzative, strumenti informatici e non, ar-
chivi, dati e modelli comportamentali 
creato in un'azienda per gestire le rela-
zioni con il cliente, il cui obiettivo prima-
rio è quello di migliorare il rapporto clien-
te-fornitore. Il CRM è quindi una filosofia 
di business, un'attitudine verso i clienti, 
supportata da processi e sistemi. 

 
Fare CRM è come coltivare una pianta, 
iniziando piantando il seme nel primo 
contatto con un possibile cliente, aven-
done cura ed innaffiandola con succes-
sivi contatti e proposte, fino cogliere i 

primi frutti, per procedere con le ulteriori 
cure per rendere sempre più rigoglioso il 
rapporto. 
Sotto l’aspetto più strettamente informa-
tico, la filosofia CRM comporta 
l’armonica utilizzazione e consultazione 
di tutte le procedure gestionali, 
dall’emissione dei preventivi e delle of-
ferte alla gestione degli ordini di vendita, 
dagli acquisti alla gestione del magazzi-
no, dalle vendite alla gestione del post 
vendita, alla gestione dei contratti di as-
sistenza e così via. 
A tali procedure si aggiunge e si integra 
anche un nuovo data base di informa-
zioni che permette di tenere nota di tutti i 
contatti in ingresso e in uscita con la 
clientela acquisita e potenziale, delle re-
lative motivazioni, delle attività svolte a 
seguito dei contatti, delle soluzioni pro-
poste e così via. 
Questo componente, o modulo, del si-
stema informatico viene denominato 
BCM (business contact management) 
o, se preferite, “gestore dei contatti con i 
clienti”. Benché possa essere installato 
anche autonomamente, realizza un vero 
e proprio sistema  CRM quando interagi-
sce con gli altri moduli del sistema infor-
mativo aziendale. 
Spesso tuttavia le procedure BCM non 
sono integrate alle procedure informati-
che aziendali. Ne consegue una diversa 
modalità d’uso del software da parte de-
gli utenti aziendali e la moltiplicazione 
degli archivi con la necessità di onerose 
integrazioni per consentire l’analisi com-
pleta di tutta la base dati aziendale. 
Consoftware Group, nello sviluppare la 
propria soluzione BCM, si è quindi posta 
l’obiettivo di mantenere la stessa inter-
faccia utente adottata da Open Source 
Italia per lo sviluppo della suite gestiona-
le OS1, allo scopo di rendere estrema-
mente agevole l’uso di BCM agli utenti 
gestionali che riescono così ad operare 
in un ambiente familiare. Nel contempo, 
BCM è in grado di integrarsi nativamente 
con le procedure gestionali per attingere 
all’intera base dati aziendale. 
BCM mette a disposizione funzionalità 
di: 

 Database Clienti dei clienti attivi, 
potenziali (prospect) e possibili (su-
spect): tutta l'azienda ha sempre a 
disposizione informazioni complete 
ed aggiornate sul portafoglio clienti, 
indispensabili per tracciare l'esatto 
profilo del mercato di riferimento. 
Il personale aziendale può accedere 
alle informazioni disponibili sui clienti 
(con la possibilità di prevedere rego-
le di accesso) ed contribuisce ad in-
crementare via via le informazioni 
disponibili: relazioni delle visite degli 
agenti, relazioni dei rapporti con gli 
altri collaboratori aziendali, docu-
menti ricevuti ed inviati e così via.  
Il database accoglie anche i clienti 
“suspect”, ovvero i nominativi ancora 

da qualificare (ad esempio quelli 
raccolti durante una fiera o prove-
nienti da mailing list di società di 
marketing esterne), che possono 
essere oggetto di azioni di marketing 
mirate o di contatti informativi, a se-
guito dei quali si aggiungono infor-
mazioni utili per la profilazione degli 
stessi. I nominativi dei clienti “su-
spect” possono essere automatica-
mente importati ed aggiornati da altri 
archivi di provenienza esterna. 
Grazie ai potenti strumenti di ricerca 
di cui è dotato il sistema è possibile 
realizzare estrazioni estremamente 
accurate, utilizzando tutti i parametri 
di classificazione previsti, anche nel-
l'ottica di un'analisi e un controllo del 
vostro portafoglio clienti. 
L’interazione del BCM con gli altri 
moduli della suite OS1, ove installa-
to, consente di agganciare al 
database tutte i documenti gestionali 
riferiti a ciascuno di essi: offerte e 
preventivi, ordini di vendita, DDT, 
fatture, analisi statistiche, ecc. 

 Storico di tutti i contatti: dimostra-
re al cliente di avere memoria dei 
contatti avuti con lui è la chiave per 
comunicargli l’importanza che rive-
ste per l’azienda. Il BCM diventa la 
memoria aziendale riferita a ciascun 
cliente grazie alla gestione dei con-
tatti resa possibile dalla disponibilità 
di un archivio potente e dinamico, 
che consente di organizzare tutte le 
informazioni relative ad ogni cliente. 
La soluzione BCM assicura la ge-
stione completa ed uniforme di tutti i 
contatti con i clienti (telefono, lettere, 
visite, e-mail, fax), dalla pianificazio-
ne alla registrazione e analisi. È suf-
ficiente accedere al sistema per ave-
re tutto sotto controllo, inserire nuo-
ve informazioni, recuperare note re-
lative a contatti passati e controllare 
quelli pianificati. È sufficiente aprire 
la scheda del cliente per ricordare, 
ad esempio, a quando risale l’ultima 
telefonata o le richieste fatte in una 
recente mail.  

 
 Agenda integrata per tutto il per-

sonale aziendale: BCM mette a di-
sposizione un'agenda integrata e 
condivisa per gestire appuntamenti, 
scadenze,  contatti, ecc. Ogni utente  
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gestisce facilmente il proprio calen-
dario di attività e di appuntamenti 
pianificati da eseguire, con la possi-
bilità di recuperare tutte le informa-
zioni necessarie per il contatto. Ogni 
utente può assegnare attività ed ap-
puntamenti ad un altro utente, con 
controllo automatico – nel caso di 
appuntamenti soprattutto se condivi-
si – della disponibilità. Con pochi 
semplici passaggi si registrerà poi 
l’esito del contatto avvenuto, com-
pleto di tutte le informazioni (tipo di 
contatto, data, oggetto, contenuti, ri-
chieste, ecc.), e si pianifica la suc-
cessiva attività di follow up sul clien-
te.   

 Pianificazione e gestione delle at-
tività aziendali, con la possibilità di 
inserire attività legate ad un cliente 
oppure attività interne all’azienda. È 
possibile definire anche 
l’organizzazione delle attività, se-
condo un’ottica padre-figlio, con la 
previsione di collegamenti tra le di-
verse attività inserite. Potete inoltre 
assegnare un'attività aziendale ad 
altri collaboratori, prenotare risorse 
quali sale riunioni o automezzi  e 
seguire l’esecuzione e la chiusura di 
ciascuna attività per un migliore con-
trollo delle operazioni. 
Il sistema consente di definire mec-
canismi di automazione nell’apertura 
ed assegnazione di attività, consen-

tendo di impostare precise regole di 
workflow e di rispecchiare quelle già 
esistenti, per garantire risparmi di 
tempo, precisione e coerenza 
nell’esecuzione dei compiti. 

 Strumenti di analisi e di reporting 
delle attività svolte ed in particolare 
delle trattative, che permettono di di-
sporre di un quadro dettagliato delle 
opportunità aperte (per venditore, 
cliente, prodotto, ecc.), di seguirne e 
prevederne andamenti e di valutare 
le trattative che sono state vinte e 
quelle perse. 

L’anagrafica clienti BCM 
Il package OS1 dispone già di una ana-
grafica Clienti effettivi e di una Anagrafi-
ca Clienti provvisori che contengono tut-
te le informazioni amministrative neces-
sarie per le applicazioni gestionali: mo-
dalità di pagamento, modalità di conse-
gna, saldi contabili, sintesi dei fatturati e 
così via. 
Ad esse il modulo BCM aggiunge una 
terza anagrafica in cui confluiscono, oltre 
ai Clienti effettivi e ai Clienti provvisori, 
anche tutti i Clienti prospect nei confronti 
dei quali vengono svolte attività di mar-
keting, e tutti i Clienti suspect ancora pri-
vi di profilazione che costituiscono il 
“serbatoio” commerciale dell’azienda. 
L’anagrafica Clienti BCM non contiene 
evidentemente informazioni di carattere 
amministrativo, ed è quindi utilizzabile da 
tutti gli utenti. Si caratterizza per la pre-
senza, oltre che di pochi dati anagrafici, 
anche di molteplici informazioni com-
merciali (persone di riferimento, parame-
tri selettivi e valutativi personalizzabili a 
cura dell’Azienda utente, utili per la profi-
lazione della clientela e per 
l’impostazione di campagne di marke-
ting.    
L’anagrafica Clienti BCM rimane perma-
nente nel tempo: anche quando viene 
creata, in occasione del primo preventi-
vo, l’Anagrafica Cliente Provvisorio, op-
pure in occasione del primo ordine 
l’Anagrafica Cliente Effettivo, essa conti-

nua ad essere consultabile e si arricchi-
sce continuamente con ulteriori informa-
zioni relative ai nuovi contatti. Si articola 
su quattro linguette: Anagrafica, Contatti, 
Destinazioni e Parametri CRM. 

Anagrafica    
La linguetta Anagrafica è suddivisa su 
due sezioni video, come da immagine in 
calce. La sezione superiore contiene la 
ragione sociale, l’indirizzo ed i riferimenti 
telefonici del cliente. 
La sezione video inferiore, organizzata 
su righe con scorrimento verticale, visua-
lizza tutti i contatti, le attività e gli appun-
tamenti intercorsi con il cliente attivo. 
Vengono visualizzate per prime le attività 
o gli appuntamenti più recenti o non an-
cora esitati e a seguire, in ordine decre-
scente di data, lo storico dei contatti con 
il cliente. 
Risulta agevole, grazie all’icona 
dell’omino che cammina o a quella 
dell’agenda, distinguere le attività dagli 
appuntamenti; gli eventi conclusi sono ri-
conoscibili tramite il visto di spunta, non 
presente negli eventi aperti. A loro volta, 
gli eventi aperti ma non scaduti sono e-
videnziati con colore nero, mentre gli e-
venti aperti e scaduti sono evidenziati in 
colore rosso.  
La griglia di visualizzazione riporta solo i 
dati sintetici di ciascun evento. E’ tuttavia 
possibile aprire lo zoom di un evento per 
visualizzare le informazioni in esso con-
tenute e gli eventuali documenti allegati. 
Gli eventi “appesi” all’anagrafica clienti 
BCM sono trattati attraverso gli specifici 
programmi di Gestione Planning e di ge-
stione Agenda. 
La pressione del bottone “stampa” della 
tool bar avvia la stampa del memoran-
dum contenente in tutto o in parte le de-
scrizioni degli eventi relativi ad un clien-
te. 

Contatti 
Anche la linguetta Contatti è suddivisa in 
due sezioni video. 
La sezione video superiore completa le 
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informazioni anagrafiche con 
l’indicazione dell’indirizzo e_mail princi-
pale, del referente principale, del numero 
di telex e di altre informazioni. 
La sezione inferiore sintetizza invece 

l’elenco dei referenti aziendali, con le lo-
ro qualifiche, gli indirizzi di e_mail ed il 
numero di telefono. La manutenzione dei 
referenti aziendali si attiva attraverso 
l’apposito bottone che accede ad una 

specifica anagrafica dove è possibile, 
per ciascun soggetto, memorizzare an-
che altre molteplici informazioni quali 
l’indirizzo, numeri di cellulare, fax, ecc. 

Destinazioni  
La linguetta è suddivisa su tre sezioni. 
La sezione video superiore è riservata 
ad alcuni parametri fissi di profilazione: 
Nazione, Regione, Zona, Settore merce-
ologico, Tipo di attività, Agente e Addetto 
marketing incaricati di seguire il cliente.  
La sezione video centrale può contenere 
fino a sei campi alfanumerici destinati a 
contenere informazioni di interesse a-
ziendale. L’azienda utente può facilmen-
te  personalizzare, attraverso i program-
mi di configurazione di cui si tratterà più 
avanti, questi campi assegnando a cia-
scuno di essi uno specifico nome o “eti-
chetta” secondo le esigenze aziendali. 
La sezione video inferiore, in forma di 
griglia con scorrimento verticale, è desti-
nata alla sintetica visualizzazione di tutte 
le eventuali filiali, sedi periferiche o stabi-
limenti del cliente in esame. La manu-
tenzione delle destinazioni o sedi perife-
riche si attiva attraverso l’apposito botto-
ne che accede ad una specifica anagra-
fica dove è possibile, per ciascuna sede 
memorizzare altre molteplici informazioni 
di natura commerciale. 

Parametri CRM  
La linguetta è suddivisa in tre sezioni vi-
deo.  
La sezione video superiore è completa-
mente personalizzabile da parte 
dell’azienda utente e può contenere fino 
a dodici parametri selettivi di profilazione 
della clientela il cui significato, o etichet-
ta, viene direttamente definito dal re-
sponsabile aziendale del sistema BCM. 
Naturalmente ciascuno di questi campi è 
associato ad una corrispondente tabella 
che contiene le varie classificazioni uti-
lizzate dall’azienda. 
Anche la sezione video centrale è com-
pletamente personalizzabile da parte 
dell’azienda utente e può contenere fino 
a dodici caselle di spunta, che costitui-
scono ulteriori parametri selettivi di profi-
lazione della clientela. Anche in questo 
caso il loro significato, o etichetta, viene 
direttamente definito dal responsabile a-
ziendale del sistema BCM. 
La sezione video inferiore contiene inve-
ce, oltre ad un campo note, una serie di 
campi dedicati al trattamento privacy dei 
clienti prospect e suspect: è possibile 
memorizzare i dati relativi alla fornitura 
dell’informativa sul trattamento dei dati 
personali al cliente e memorizzare even-
tuali limitazioni all’invio di e_mail, di fax o 
di contatti di telemarketing, indicando per 
ciascuna di esse la data di inizio inibizio-
ne. 
I filtri privacy intervengono automatica-
mente, escludendo il nominativo, in caso 
di estrazione di nominativi su excel da 
associare a messaggi word mediante la 
funzione Stampa unione  per attività di 
marketing quali mailing, faxing o tele-
marketing. 
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Eventi BCM 
L’elemento fondamentale della proce-
dura è l’Evento BCM (attività o appunta-
mento), ovvero l’insieme delle informa-
zioni necessarie per definire una azione 
nei confronti di un cliente. 
Non tutti i tipi di evento presentano le 
stesse caratteristiche: per alcuni, che de-
finiremo Appuntamenti, fin dall’inizio 
vengono definite una data e un orario di 
inizio certo e non derogabile. Altri, che 
definiremo Attività, sono caratterizzati 
dalla definizione di una data indicativa di 
inizio e di una data di scadenza entro il 
quale devono essere portati a termine.  
Alla prima tipologia appartengono gli ap-
puntamenti veri e propri con i clienti, le 
riunioni aziendali, le attività di formazione  
per i quali l’incaricato o gli incaricati de-
vono rispettare necessariamente la data 
e l’orario definiti. 
Alla seconda tipologia appartengono ad 
esempio i contatti telefonici in uscita, la 
redazione di offerte e preventivi, le atti-
vità interne di reperimento informazioni 
commerciali o tecniche, ecc. Per questa 
tipologia viene certamente indicata una 
data di inizio, ma è evidente che 
l’eventuale deroga alla data e all’orario 
definito non comporta alcuna difficoltà, 
purché l’attività venga svolta entro un ra-
gionevole lasso di tempo definito e non 
oltre la data di prevista scadenza.   
Tutti gli utenti del modulo BCM possono 
“assegnare” eventi a tutti gli altri utenti. 
Al contrario, non tutti gli utenti possono 
visualizzare gli eventi ed i clienti, acqui-
siti o potenziali, di altri utenti.  
Per l’utilizzo del modulo BCM è quindi 
fondamentale il livello di autorizzazione 
assegnato ai vari utenti dal responsabile 
aziendale BCM, che lo definisce tramite 
gli appositi programmi di configurazione 
Risorse di cui si tratterà più oltre. 
Il programma di manutenzione degli e-
venti BCM, che qui illustriamo in termini 
di sequenza operativa, è accessibile sia 
dal Planning eventi, sia dall’Agenda 
dell’utente BCM assegnatario, dei re-
sponsabili di aree aziendali o dagli ad-
detti di call center, secondo le autorizza-
zioni assegnate a ciascuno. 
Le maschere video possono contenere 
più informazioni, rispetto a quelle visua-
lizzate a lato a titolo informativo, in fun-
zione dei parameri definiti in ciascuna 
causale Evento dal responsabile del 
BCM Aziendale. Più precisamente, oltre 
a quanto visualizzato, possono essere 
presenti: 

 Il campo “commessa”, che consente 
scegliere una commessa o un pro-
getto da collegare all’evento attivo; 

 il bottone “evento condiviso”, per as-
segnare l’evento a più incaricati con-
temporaneamente; 

 il campo “testo e_mail out” ed il cor-
relato bottone “allegati”, per le atti-
vità che prevedono l’invio interattivo 
di una e_mail e di uno o più even-
tuali allegati. Sia il testo predefinito 

che gli allegati vengono definiti dalla 
causale Evento utilizzato; 

 il campo “Documento OS1”, definito 
nella causale Evento, con il relativo 
bottone “Accedi” che consente 
l’accesso interattivo all’apposito pro-
gramma di manutenzione. Comple-
tata la generazione del documento, 
gli estremi dello stesso vengono col-
legati all’evento BCM d’origine; 

 il bottone “allegati” che consente di 
allegare all’evento in esame uno o 
più files riconoscibile da windows 
(tabelle excel, documenti word o a-
crobat, immagini, xml, ecc.).  

Assegnazione di eventi BCM 
In fase di assegnazione di un nuovo e-
vento, viene visualizzata la maschera vi-
deo di input illustrata, articolata su due 
sezioni video: la sezione superiore con-

sente la definizione e l’assegnazione 
dell’evento e presenta i campi variabili 
previsti dalla causale utilizzata. La se-
zione inferiore del video risulta priva di 
qualsiasi informazione e verrà “popolata” 
di campi solo al momento dell’inse-
rimento dell’esito. 
La causale prescelta definisce anche il 
tipo evento: nelle immagini illustrative, la 
prima assegnazione utilizza una causale 
che definisce una attività (telefonata) e 
pertanto il campo destinato a contenere 
la causale viene chiamato “Tipo attività”; 
la seconda assegnazione derivante 
dall’esito della prima definisce invece un 
appuntamento (sopralluogo) e pertanto il 
campo destinato a contenere la causale 
viene chiamato “Tipo appuntamento”. 
Il tipo di causale definisce anche alcuni 
campi significativi ai fini dell’Agenda e 
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del Planning eventi: una attività attiva i 
campi “Data inizio attività” e “Data sca-
denza”, mentre un appuntamento attiva i 
campi “Data appuntamento”, “Ora ap-
puntamento” e “Durata”. 
E’ gestibile, se attivata in configura-
zione”, una terza tipologia di attività, de-
finita come “Evento personale”, che con-
sentirebbe la gestione del calendario 
personale di ciascun utente, per consen-
tire al sistema di gestire i periodi non o-
perativi di ciascuna risorsa. Ma è ov-
viamente necessario che l’Azienda uten-
te decida se utilizzare tale facoltà.  
Nella fase di assegnazione, oltre alle da-
te di scadenza degli eventi, l’assegnante 
indica la ragione sociale del cliente, 
l’eventuale filiale o dipendenza, il contat-
to o persona di riferimento, il tutto sele-
zionabile dall’anagrafica del cliente stes-
so tramite agevoli meccanismi di as-
sunzione. Aggiunge inoltre nel campo 
note le informazioni che ritiene utili far 
conoscere all’assegnatario e definisce 
infine il codice dell’assegnatario dell’e-
vento. 
In caso di assegna-
zioni multiple, è di-
sponibile il bottone 
eventi condivisi che 
apre il menù di selezione risorse. 

 
 
Selezionando altre risorse, è possibile 
assegnare automaticamente l’evento at-
tivo alle risorse selezionate. Ovviamente 
sono in funzione procedure di controllo 
automatico dei calendari delle risorse se-
lezionate, e nel caso in cui una di esse 
risulti già impegnata nella data e nell’ora 
definita, vengono visualizzate tutte le da-
te prossime a quella indicata in cui tutte 
le risorse risultano libere allo scopo di 
consentire l’assegnazione comune.      
Per quanto le maschere video non visua-
lizzino i relativi campi, il tracciato record 
di ciascun evento memorizza anche il 
codice utente che effettua la prenota-
zione, la data e l’ora della stessa, non-
ché l’id dell’eventuale evento successivo 
all’evento in esame. 
Nel momento in cui l’assegnazione viene 
salvata, essa si inserisce automatica-
mente nell’Agenda e nel Planning delle 
risorse incaricate e di tutte le altre risorse 
abilitate al controllo. 
I programmi di configurazione risorse ri-
servati al responsabile del CRN azien-
dale possono inibire a taluni utenti di 
modificare le assegnazioni degli eventi a 
loro assegnati.  

Esito di un evento BCM 
Per esitare un evento precedentemente 
assegnato, si accede normalmente 
dall’Agenda o dal Planning eventi sele-
zionando l’evento da esitare. In funzione 
dei parametri della Causale evento, è 
possibile che l’esito concluda una se-
quenza di eventi BCM oppure che de-
termini l’apertura di un successivo even-
to BCM. 
La pagina video risulta articolata su due 
sezioni: la sezione superiore, come illu-
strato nella seconda immagine di pagina 
precedente, contiene le informazioni in-
serite all’atto dell’assegnazione, mentre 
la sezione inferiore si presenta popolata 
di campi come previsto dalla causale 
dell’evento. 
L’utente assegnatario dell’evento potrà 
redigere, nel campo note,  la relazione 
dell’attività svolta o dell’appuntamento 
sostenuto.  
Potrà, se la causale lo prevede, inviare 
automaticamente una e_mail al cliente 
utilizzando il testo e gli eventuali allegati 
definiti dalla causale evento. 

Potrà, se la causale lo prevede e se so-
no attivi altri programmi della suite OS1, 
accedere interattivamente ai programmi 
definiti per creare una nuova commessa, 
per redigere un’offerta / preventivo, per 
inserire un ordine di vendita, e così via. 
Potrà, se necessario, allegare all’evento 
documenti word o acrobat, tabelle excel, 
immagini, disegni o suoni. 
Dovrà necessariamente indicare la data 
di evasione dell’evento e l’esito selezio-
nabile attraverso una specifica tabella. 
L’esito selezionato, oltre che costituire 
parametro per successive analisi statisti-
che, definisce se l’esito inserito conclude 
la pratica oppure se richiede un ulteriore 
evento. In quest’ultimo caso, il pro-
gramma anche la causale dell’evento 
successivo. 
Al salvataggio, il programma qualifica 
l’evento come evaso e, ove necessario, 
apre automaticamente l’assegnazione 
dell’evento successivo affinchè possa 
essere designata la risorsa incaricata e 
le date di esecuzione. 

Esito di evento (attività) nella più completa estensione di informazioni
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Programmi di gestione 
I programmi di gestione del modulo BCM 
sono deputati all’assegnazione, all’esito, 
alla visualizzazione, all’analisi e alla pro-
duzione di reportistica varia relativa agli 
eventi della cui manutenzione ha trattato 
il paragrafo precedente. 

Planning eventi 
Il primo e più immediato programma di 
gestione è il Planning eventi. 
Quando un utente BCM accende il suo 
personal computer o il suo notebook e 
lancia l’icona del programma BCM, viene 
visualizzato immediatamente e automa-
ticamente il planning delle sue attività del 
giorno, dove trova elencati gli appunta-
menti e le attività scadute da evadere e 
gli appuntamenti e le attività del giorno. 
Il Planning visualizza di norma i soli e-
venti assegnati all’utente attivo. Tuttavia 
possono essere configurati utenti, nor-
malmente responsabili di servizi o aree 
aziendali, che dispongono dell’autorizza-
zione ad accedere anche agli eventi de-
gli utenti sottoposti alla loro supervisione. 
L’immagine a lato illustra appunto il 
Planning di un utente “supervisor” egli ha 
facoltà, selezionando le linguette dei sin-
goli utenti dipendenti, di visualizzare i re-
lativi Planning, ma dispone anche di una 
linguetta “Tutti” in cui vengono elencati 
tutti gli eventi di tutti gli utenti dipendenti. 
La pagina video del Planning si compone 
di un cruscotto superiore e di una griglia 
a scorrimento verticale inferiore. 
Il cruscotto di navigazione comprende: 

 il bottone “da evadere” che sele-
ziona solo gli eventi (attività o ap-
puntamenti) non ancora evasi an-
corché scaduti; 

 il bottone “evasi” che avvia la sele-
zione degli eventi già esitati; 

 il bottone “aggiorna”, che provvede 
ad aggiornare il planning aggiun-
gendovi le assegnazioni effettuate 
da terzi; 

 il bottone “agenda” che apre interat-
tivamente l’agenda dell’utente BCM 
attivo; 

 

 il bottone “clienti CRM” che accede 
alla manutenzione dell’anagrafica 
clienti CRM per variazioni o per nuo-
vi inserimenti; 

 il bottone “evento” che apre la pa-
gina video di assegnazione eventi 
già illustrata nel capitolo precedente; 

 il calendario del mese corrente e dei 
due mesi successivi, con frecce di 
scorrimento avanti e indietro. 

 Solo per gli utenti supervisor, le lin-
guette di selezione risorsa. 

All’apertura del programma, nel calenda-
rio risulta selezionata la data del giorno e 
l’elenco degli eventi si riferisce al giorno. 
E’ possibile, evidenziando un altro giorno 
tramite mouse, avviare la visualizzazione 
degli eventi da gestire nel giorno sele-
zionato. 
E’ possibile selezionare contemporane-
amente tramite mouse più giorni conse-
cutivi, oppure una settimana, una de-
cade, un mese o periodi più brevi o più 
lunghi. La selezione effettuata agisce 
sulla griglia, dove vengono visualizzati 
tutti gli eventi definiti per i giorni selezio-
nati. 
Ciascun rigo della griglia sintetizza le in-
formazioni presenti nell’evento: 

 I righi contrassegnati dal-
l’icona visualizzata a lato 
contrassegnano una atti-
vità. 

 I righi contrassegnati dal-
l’icona visualizzata a lato 
contrassegnano un ap-
puntamento. 

 I righi contrassegnati nella 
seconda colonna dalla casella vuota 
definiscono attività o appuntamenti 
da evadere. 

 I righi contrassegnati nella 
seconda colonna dalla casella spun-

tata definiscono attività o appunta-
menti evasi. 

 I righi con testo in rosso defini-
scono attività o appuntamenti sca-
duti. 

 I righi con testo in nero definiscono 
attività o appuntamenti program-
mati nel giorno o nel più lungo in-
tervallo di giorni selezionato  

Cliccando due volte su un rigo della gri-
glia, si apre interattivamente la manuten-
zione dell’evento, come già illustrato nel 
capitolo precedente, per registrare l’esito 
dell’attività o dell’appuntamento effet-
tuato e per gestire le azioni eventual-
mente previste (invio interattivo di 
e_mail; accesso ad un programma di 
gestione documenti di OS1 per inserire il 
documento stesso; aggancio all’evento 
di documenti word, excel, acrobat, im-
magini, ecc.) nonché per assegnare, ove 
occorra, un nuovo evento a se stessi o 
ad un altro utente.  
Solo gli utenti che dispongono dei relativi 
permessi possono, accedendo ad un e-
vento, modificare i dati di assegnazione. 
Tutti gli altri possono solo visualizzare 
l’assegnazione o esitare i loro eventi.  
Per inserire un nuovo evento (registra-
zione di una telefonata ricevuta e/o as-
segnazione di un nuovo incarico a se 
stessi o ad un altro utente BCM) è pos-
sibile selezionare il bottone Nuovo even-
to del cruscotto 
di navigazione. 
In alternativa, 
cliccando sulla 
griglia con il tasto 
destro del mou-
se, si apre un menu che consente di se-
lezionare un nuovo evento o di eliminare 
il rigo evento evidenziato. Quest’ultima 
facoltà è tuttavia concessa ai soli utenti 
che dispongono del relativo permesso. 
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L’Agenda 
Il secondo e spesso il più usato dei pro-
grammi di gestione è l’agenda. Mentre il 
Planning è stato pensato per il personale 
di segreteria e del call-center, l’agenda 
risulta di più agevole consultazione e 
manutenzione per gli altri utenti. Si ac-
cede al programma tramite l’apposita 
scelta del menù BCM oppure tramite 
l’omonimo bottone del cruscotto del 
Planning. 
Accedendo al programma, viene imme-
diatamente visualizzata l’agenda del 
giorno dell’utente. 
Gli utenti supervisor hanno la possibilità 
di attivare, tramite l’apposita funzione, 
una agenda integrata di uno o più dei lo-
ro collaboratori, come rappresentato 
nell’immagine superiore. 
La pagina video dell’agenda si articola 
su: 

 una sezione sinistra, con griglia ora-
ria a scorrimento verticale, in cui 
vengono visualizzati i soli appunta-
menti; 

 una sezione superiore destra, che 
evidenzia il calendario del mese cor-
rente e del successivo, con possibili-
tà di scorrimento avanti e indietro; 

 una sezione centrale destra, che e-
lenca le sole attività scadute (in colo-
re rosso) o programmate (in colore 
nero) per l’intervello di date selezio-
nato; le attività evase sono ricono-

scibili grazie alla spunta presente 
nell’apposito check box. 

 un minicruscotto i cui bottoni con-
sentono rispettivamente di accedere 
al planning, di accedere 
all’anagrafica clienti CRM o di asse-
gnare un nuovo evento. 

All’apertura del programma, nel calenda-
rio risulta selezionata la data del giorno e 
l’agenda si riferisce al giorno, per l’utente 
attivo. 
E’ possibile, evidenziando un altro giorno 

sul calendario tramite mouse, avviare la 
visualizzazione dell’agenda del giorno 
selezionato. 
E’ possibile selezionare contemporane-
amente nel calendario, tramite mouse, 
più giorni consecutivi, oppure una setti-
mana, una decade, un mese o periodi 
più brevi o più lunghi. La selezione effet-
tuata agisce sul layout della griglia ap-
puntamenti che si adegua per poter vi-
sualizzare, sia pure in dimensione ridot-
te, tutti gli appuntamenti definiti per 

Esempio di agenda monorisorsa con selezione trisettimanale
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l’intervallo di giorni selezionato. 
Le selezioni per data, oltre che tramite 
calendario, possono essere attivate an-
che mediante tasto destro del mouse 
nella sezione sinistra del video, che atti-
va il seguente menù: 

 
Il menù consente di attivare anche la 
creazione di un nuovo appuntamento 
(assegnazione), di una nuova attività 
(assegnazione) o di nuovi appuntamenti 
plurigiornalieri. Questa funzione è parti-
colarmente utile per programmare riu-
nioni o briefing quotidiani a cui devono 
partecipare più persone. 
L’utente supervisor trova nel menù la 
scelta “selezione risorse da visualizzare” 
che attiva il già noto pannello di selezio-
ne risorse. Selezionando un limitato nu-
mero di utenti, si potrà avviare la presen-
tazione dei calendari affiancati come illu-
strato nell’immagine di apertura capitolo. 

  
Agendo con doppia pressione del tasto 
sinistro del mouse su un rigo di appun-
tamenti nella sezione sinistra della pagi-
na video, si aprirà interattivamente la 
manutenzione dell’evento, come già illu-
strato, per visualizzare il contenuto delle 
note o per redigere la relazione 
dell’appuntamento, allegare eventuali 
documenti e definire l’esito e la data di 
evasione, nonché per assegnare, ove 
occorra, un nuovo evento a se stessi o 
ad un altro utente. 
Agendo con doppia pressione del tasto  
sinistro del mouse su un rigo di attività 
nella sezione centrale destra della pagi-
na video, si aprirà interattivamente la 
manutenzione dell’evento, come già illu-
strato, per visualizzare il contenuto delle 
note o per redigere la relazione 
dell’attività, allegare eventuali documenti, 
accedere agli eventuali programmi di 
immissione documenti di OS1, spedire 
eventuali e_mail e definire l’esito e la da-
ta di evasione, nonché per assegnare, 
ove occorra, un nuovo evento a se stessi 
o ad un altro utente. 
Per inserire un nuovo evento assegnan-
dolo a se stessi o ad altri utenti, è pos-
sibile selezionare il bottone Nuovo even-

to del cruscotto di navigazione. In alter-
nativa, cliccando sulla griglia attività della 
sezione centrale destra del video con il 
tasto destro del mouse, si apre un menu 
che consente di 
selezionare un nuovo 
evento o di eliminare 
il rigo evento evi-
denziato. Quest’ultima facoltà è tuttavia 
concessa ai soli utenti che dispongono 
del relativo permesso. 
 

Altri programmi 
Il modulo BCM mette a disposizione 
dell’utente numerosi altri programmi di 
analisi selettiva. 
Stampa Planning 
Il programma effettua la stampa del 
planning dell’utente interessato. Gli uten-
ti supervisor possono stampare il 
planning integrato degli utenti da loro di-
pendenti. Sono previste selezioni da da-
ta a data, per i soli eventi aperti o per tut-
ti gli eventi. 

Stampa agenda 
Il programma genera la stampa 
dell’agenda per i giorni selezionati. Ove 
presenti, è possibile selezionare o meno 
la stampa delle note – relazioni degli e-

venti. 
Ciascun utente ha facoltà di stampare 
solo la propria agenda. Gli utenti super-
visor possono invece selezionare la 
stampa delle agende di più utenti sog-
getti al loro controllo. 
Report attività commerciali 
Il programma effettua la stampa del re-
port commerciale relativo al cliente BCM 
selezionato, con possibilità di stampare 
in tutto o in parte le storico degli eventi. 
Il pannello di selezione consente di atti-
vare o meno la stampa del dettaglio con-
tatti, la stampa del dettaglio destinazioni 
e la stampa del dettaglio parametri. 
Per quanto attiene alla stampa degli e-
venti, per limitare stampe eccessivamen-
te lunghe è possibile selezionare una da-
ta di inizio e una data di fine selezione. 

Marketing list  
Il programma, oltre a consentire la stam-
pa di elenchi selettivi dei clienti BCM nei 
vari formati (anagrafica, rubrica, etichet-
te, ecc.) nonché elaborazioni statistiche 
sulla profilazione del data base clienti,  
risulta estremamente utile per la pianifi-
cazione e la realizzazione di campagne 
marketing perché è in grado di generare 
automaticamente eventi – generalmente 
attività – contestualmente alla genera-
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zione delle tabelle in formato excel da u-
tilizzare in abbinamento alla funzione 
Stampa Unione di Word per produrre let-

tere personalizzate, buste, etichette e i-
noltro automatizzato di e_mail. 
Il pannello di input dati del programma si 
articola su quattro linguette. 

Le prime due linguette consentono 
l’inserimento dei parametri selettivi: pos-
sono essere selezionati ed incrociati va-
riamente tutti i molteplici parametri selet-
tivi presenti nell’anagrafica dei clienti 
BCM. 
Concluso l’inserimento dei parametri se-
lettivi per ottenere la più idonea profila-
zione della lista, il programma visualizza 
nella linguetta “Lista” l’elenco dei clienti 
coerenti con i parametri dati, e ne viene 
visualizzato il numero. 
L’utente ha la possibilità di selezionare 
automaticamente tutto l’elenco, oppure 
di selezionare, evidenziandoli sulla gri-
glia video, i clienti più idonei  all’attività. 
Nella sezione inferiore del video viene in-
terattivamente aggiornato il numero di 
soggetti presenti nella lista ed il numero 
di soggetti selezionati. 
Al termine della selezione dei clienti, vie-
ne visualizzata la linguetta “Parametri 
eventi”. 
Qui l’utente può avviare la stampa dei 
documenti scelti (elenchi, rubriche, eti-
chette, elaborazioni statistiche) oppure 
può proseguire per la contestuale gene-
razione automatica di eventi BCM. 
Per ciascun cliente selezionato il pro-
gramma genererà due eventi BCM: il 
primo, evaso, che contiene la relazione 
dell’attività (ad esempio, in data tale in-
viata mail o lettera di presentazione 
dell’azienda) e il secondo, per assegnare 
l’ulteriore attività di contatto del cliente 
conseguente al primo evento. 
L’utente dovrà quindi indicare causale, 
data e oggetto dell’attività legata alla 
produzione della marketing list e causa-
le, data, oggetto e risorsa incaricata del 
successivo contatto. E’ naturalmente 
possibile ripartire gli incarichi del suc-
cessivo contatto fra più risorse o utenti, 
generalmente appartenenti alle aree se-
greteria commerciale o call center. 
Il programma provvederà quindi ad as-
segnare gli eventi successivi alle risorse 
indicate scadenziandoli automaticamen-
te sulla base all’intervallo di tempo indi-
cato a partire dalla data indicata. 
Completato l’inserimento delle informa-
zioni relative agli eventi, la pressione del 
bottone Excel determina la creazione di 
una tabella excel idonea all’uso con la 
stampa unione di word e genera gli e-
venti come descritto. 
Quest’ultima funzione risulta particolar-
mente utile per la gestione di campagne 
di mailing, e_mailing o faxing con pro-
grammazione automatica delle conse-
guenti attività commerciali. 

Analisi eventi 
Il programma effettua analisi quantitative 
sulle varie causali eventi, consentendo la 
verifica delle attività svolte nei tempi pro-
grammati e in ritardo nonché della situa-
zione delle trattative commerciali a livello 
di agente, o di cliente o di qualsiasi altra 
risorsa utente del BCM. E’ possibile ana-
lizzare la base dati per periodi di tempo a 
piacere.  
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Programmi di configurazione e Tabelle 
L’adozione di una procedura BCM in a-
zienda coinvolge spesso un rilevante 
numero di utenti (Risorse), a ciascuno 
dei quali vengono assegnate specifiche 
“autorizzazioni” all’uso dei programmi. 
Esistono utenti ai quali è permesso mo-
dificare gli eventi registrati ed altri a cui 
tale facoltà non è concessa; utenti che 
possono “vedere” solo gli eventi a loro 
assegnati e altri che invece devono poter 
monitorare le attività e gli appuntamenti 
di più utenti, e così via. 
Del pari, le informazioni presenti 
nell’anagrafica Clienti BCM possono va-
riare in funzione delle varie tipologie di 
attività aziendali. 
E’ quindi necessario configurare il pro-
gramma e i permessi dei singoli utenti in 
modo semplice e soprattutto senza la 
necessità di interventi da parte della sof-
tware house. L’azienda utente provvede 
quindi ad individuare un “Amministratore” 
BCM che viene abilitato all’accesso ai 
programmi di configurazione e istruito 
all’uso degli stessi, in modo di renderlo 
totalmente autonomo per la configura-
zione di nuovi utenti o la modifica dei 
permessi esistenti. 
La procedura dispone inoltre di nume-
rose “tabelle” sia per l’inserimento dei 
parametri selettivi da utilizzare 
nell’anagrafica clienti BCM, sia per la ve-
ra e propria gestione degli eventi. Anche 
i programmi di manutenzione di queste 
tabelle possono essere riservati 
all’Amministratore BCM, oppure ad una 
ristretta cerchia di collaboratori. 

Configurazione BCM 
Fra le altre, meritano un cenno le se-
guenti tabelle: 

Tabella Configurazione 
Come illustrato a pagina 3, l’anagrafica 
Clienti BCM presenta numerosi campi e 
tabelle che costituiscono chiavi selettive 
per analisi, report ed elaborazioni stati-
stiche. Naturalmente ogni azienda utente 
ha necessita di definire i propri parametri 
selettivi. La tabella di configurazione 
permette appunto all’azienda utente di 
“battezzare” i vari campi, flags e tabelle 
secondo le proprie esigenze. 
Il programma si articola su tre linguette: 

 la linguetta Etichette flags consente 
di “battezzare” e attivare fino ad un 
massimo di 12 flags selettivi presenti 
in anagrafica Clienti BCM nella lin-
guetta Parametri CRM. Verranno vi-
sualizzati solo i flags dotati di una 
denominazione significativa; 

 la linguetta Etichette categ. Selettive 
consente di “battezzare” e attivare 
fino ad un massimo di 12 categorie 
selettive  presenti in anagrafica 
Clienti BCM nella linguetta Parametri 
CRM. Verranno visualizzate solo i 
campi completi di denominazione 

singolare (per le maschere video di 
manutenzione), e plurale (per i pa-
rameri delle stampe). Contestual-
mente vengono abilitati i corrispon-
denti programmi di manutenzione 
tabelle; 

 la linguetta Etichette campi alfanu-
merici consente di denominare e at-
tivare fino ad un massimo di 6 campi 
alfanumerici  presenti in anagrafica 
Clienti BCM nella linguetta Destina-
zioni. Verranno visualizzati solo i 

campi completi di denominazione. 

Tabella Aree aziendali 
La tabella consente di definire le “Aree 
aziendali”, ovvero i vari dipartimenti che 
presiedono a specifiche attività: “Ammi-
nistrazione”, Vendite”, “Segreteria”, “Call 
center”, e così via. Le risorse aziendali 
saranno assegnate ad una (o più) speci-
fiche aree.  
L’area aziendale di competenza sarà in-
dicata in ciascuna Causale Evento BCM, 



 
BCM business contact management 

 

 

  11

allo scopo di consentire una corretta as-
segnazione di ciascun evento ad uno 
specifico gruppo di utenti. 
 

Tabella Risorse 
La tabella consente di definire le Ri-
sorse, intese sia come collaboratori inca-
ricati di attività e di appuntamenti, sia 
come risorse aziendali oggetto di pre-
notazione quali autovetture, sale riunioni, 
macchinari e quant’altro. Il programma di 
manutenzione si articola su tre linguette:  

 la linguetta Dati generali contiene il 
codice e il nome della risorsa, 
l’eventuale autorizzazione a modifi-
care o a cancellare i propri eventi ed 
alcuni ulteriori parametri di configu-
razione; 

 la linguetta Aree Aziendali consente 
di assegnare la risorsa attiva ad una 
o più aree aziendali;  

 la linguetta Permessi consente di e-
lencare altre risorse dipendenti dalla 
risorsa in esame, conferendo a que-
sta di agire come meglio definito su-
gli eventi dei soggetti dipendenti. 

Tabelle di procedura.   
La procedura utilizza molteplici tabelle, la 
cui manutenzione può essere riservata 
all’Amministratore BCM. 

Un primo gruppo comprende le tabelle 
selettive “fisse”, ovvero non personaliz-
zabili dall’utente. Sono le tabelle Profes-
sioni, Settori merceologici e Attività che 
consentono di definire i parametri neces-
sari all’azienda relativamente a ciascuna 
tabella. 
Un secondo gruppo comprende dodici 
tabelle selettive il cui significato può es-
sere definito dall’azienda utente stessa 
mediante la configurazione di cui si è già 
accennato. Naturalmente dopo aver as-
segnato a ciascuna tabella un significato, 
occorre memorizzare i parametri selettivi 
che saranno successivamente utilizzati 
nelle anagrafiche Clienti BCM per com-
pletare la profilazione degli stessi. 

Un terzo gruppo comprende alcune ta-
belle “geografiche” fisse (Zone, Province, 
Regioni, Nazioni) che consentono di 
completare la profilazione dei clienti e le 
conseguenti analisi selettive. 
L’ultimo e più importante gruppo di tabel-
le, sulle quali è opportuno spendere 
qualche parola, è costituito dalle tabelle 
“operative” che determinano il corretto 
funzionamento dei programmi di gestio-
ne eventi.  
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Causali eventi BCM    
Il programma consente la manutenzione 
delle causali che vengono utilizzate du-
rante la gestione degli eventi BCM per 
governare il popolamento e le funziona-
lità dell’evento stesso.  
Oltre al codice, alla descrizione estesa e 
alla descrizione ridotta, la causale defini-
sce la durata media dell’evento in esa-
me, la categoria che permette di definire 
l’evento in esame come appuntamento 
(non procrastinabile) o come attività pro-
crastinabile fino alla scadenza indicata. 

 
Si definisce inoltre l’area aziendale a cui 
compete di gestire gli eventi della cau-
sale in esame e l’eventuale causale 
dell’evento successivo da generarsi au-
tomaticamente alla conclusione 
dell’evento in esame. 
La causale definisce inoltre se deve es-
sere generata automaticamente una 

e_mail da trasmettere al cliente desi-
gnato nell’evento e, in caso positivo, 
quale “testo” fra quelli memorizzati in ta-
bella deve essere utilizzato per generare 
la e_mail e quali eventuali documenti 
prememorizzati devono essere allegati 
all’e_mail. 
Ancora, la causale definisce se l’evento 
dovrà generare un documento OS1, se 
deve richiedere obbligatoriamente un 
codice progetto / commessa e se accetta 

l’eventuale allegazione di documenti 
office. 
Durante l’assegnazione o l’esito di un 
evento, la pagine video di manutenzione, 
come già illustrato, si configurerà sulla 
base dei citati parametri presenti nella 
casuale utilizzata. 

Tabella esiti eventi 
Ciascun evento può evolvere in diversi 
esiti, ciascuno dei quali attiva un nuovo 
specifico evento. La tabella in esame 
consente quindi la preliminare defini-
zione, per ogni causale evento, di tutti gli 
esisti possibili ciascuno dei quali defini-
sce il codice della causale successiva ed 
il numero di giorni che deve intercorrere 
fra la data dell’esito di un evento e la da-
ta di assegnazione dell’evento suc-
cessivo.  

Tabella testi stampe       
La tabella consente la codifica e la ma-
nutenzione dei testi “standard” utilizzati 
per la produzione di documenti in uscita 
dalla procedura BCM: testi per le e_mail, 
testi per lettere circolari, ecc. 
Sono disponibili funzioni di scelta del font 
e del corpo del testo, scelta colori, gras-
setto, corsivo, sottolineato, nonché fun-
zioni di taglia, copia, incolla, centratura, 
interlinea espansa. 
 

   
 
 
 
 
 
 
 
 



 

Soluzioni gestionali 
OS1 contabilità e finanza è la proce-
dura, nell’ambito della piattaforma OS1, 
che presiede all’attività di contabilità, te-
soreria, budgeting e controllo di gestio-
ne. Essa viene associata di volta in vol-
ta alle numerose procedure gestionali 
della suite, realizzate da OSItalia o da 
Consoftware Group, dedicate a specifici 
settori di attività, tra le quali segnaliamo: 

 OS1 commercio 
per aziende commerciali; 

 OS1 servizi 
per aziende fornitrici di servizi; 

 OS1 retail 
per la vendita al dettaglio; 

 OS1 industria 
per aziende di produzione; 

 OS1 edilizia e impiantistica 
per aziende edili ed impiantistiche; 

 OS1 professionisti 
per la gestione di Studi Professionali 
anche in forma associata; 

 Aziende chimiche 
per aziende chimiche industriali e 
commerciali; 

 Brevetti & marchi 
per Studi Consulenza e aziende con 
Ufficio Brevetti interno, che devono 
gestire brevetti, marchi, modelli; 

 Ricerche di mercato 
per istituti di indagine demoscopica; 

 Assistenza 
per attività di manutenzione; 

 OS1 abbigliamento 
per distribuzione abbigliamento; 

 Terzo settore 
per associazioni ed ONLUS 

Per illustrare le singole verticalizzazioni 
si rimanda alle apposite brochures. 
Il nostro staff di programmazione è in 
grado di realizzare implementazioni alle 
procedure standard ed alle verticalizza-
zioni su specifica commessa. 
 

Soluzioni avanzate 
La suite gestionale OS1, oltre alla pro-
cedura OS1 contabilità e finanza ed alle 
numerose soluzioni gestionali già citate, 
prevede inoltre alcune “soluzioni avan-
zate” che, nella logica della scalabilità, 

sono perfettamente integrabili alle solu-
zioni gestionali per completare la coper-
tura delle problematiche aziendali: 

 OS1 archiviazione documentale 
che gestisce scansione ed archivia-
zione dei documenti in entrata du-
rante la registrazione nel sistema 
gestionale ed archiviazione di quelli 
in uscita, rendendoli disponibili per 
consultazione e ristampa senza ne-
cessità di ricercare in archivio la co-
pia cartacea; 

 OS1 mobile 
che tramite palmari automatizza la 
tentata vendita, con gestione del 
magazzino viaggiante ed emissione 
dei documenti di vendita, e la raccol-
ta ordini da agenti sparsi sul territo-
rio, con conseguente inoltro delle 
transazioni effettuate al sistema in-
formativo aziendale; 

 OS1 eCommerce B2B 
che rappresenta la soluzione per la 
gestione della vendita on-line del ti-
po Business to Business (a clienti 
(aziende); 

 OS1 eCommerce B2C 
che rappresenta la soluzione per la 
gestione della vendita on-line del ti-
po Business to Consumer (a con-
sumatori (privati); 

 BCM 
un sistema integrato multiutente che 
permette di gestire in modo sempli-
ce e rapido le relazioni con i clienti, 
consentendo di risparmiare tempo, 
aumentare efficienza e competitività 
ed incrementare di giorno in giorno il 
patrimonio informativo dell’azienda 
relativamente ai rapporti con i propri 
clienti, contribuendo ad aumentarne 
la soddisfazione e la fidelizzazione. 
Tra le principali funzionalità segna-
liamo: gestione offerte, trattative, or-
dini, contatti con storico per cliente, 
customer care, telemarketing, ecc. 

 

Compatibilità 
A testimonianza della compatibilità, affi-
dabilità e maggiore sicurezza, OS1 
standard e OS1 enterprise sono stati 
sottoposti ai rigorosi test di Microsoft 
per garantirne il funzionamento con 
Windows XP e Windows Vista, supe-
randoli ed ottenendo da Microsoft i rela-
tivi marchi di collaudo: 

Microsoft Windows ed il logo Windows sono marchi registrati o deposita-
ti da Microsoft Corporation negli Stati Uniti e/o in altri paesi 

 

Architettura 
L’architettura di OS1 e OS1 enterprise 
si fonda sull’utilizzo delle tecnologie di 
programmazione di ultima generazione. 
In sintesi: 

 ambienti Windows 32bit che offrono 
la sicurezza e la stabilità propria del-
le applicazioni native a 32 bit, condi-
zione indispensabile per un soddi-
sfacente funzionamento di procedu-
re “mission-critical” quali sono, soli-
tamente, gli applicativi gestionali; 

 completamente sviluppato con il 
RAD Borland Delphi; 

 interfaccia visuale nativa con uso 
esteso dei controlli grafici propri 
dell’ambiente; 

 architettura client/server, che con-
sente di distribuire al meglio le ela-
borazioni sulle CPU che compongo-
no la rete per migliorare le perfor-
mance complessive del sistema, pur 
mantenendo la massima sicurezza 
per la base dati; 

 utilizzo delle più avanzate possibilità 
fornite dal database (ad esempio: 
triggers e stored procedures), e dei 
driver nativi per l’accesso allo stes-
so, al fine di ottenere le migliori pre-
stazioni dal sistema; 

 output automatico di tutti i report an-
che in formato Ascii, Excel, Word, 
Lotus 123, Acrobat pdf, XML, HTML 
e posta elettronica (via MAPI); 

 apertura totale dei dati verso altre 
applicazioni e tramite la possibilità di 
utilizzare driver ODBC per prelevare 
o inviare (import/export) dati da/ad 
altre applicazioni che supportano 
ODBC, in pratica tutti i più diffusi 
strumenti di produttività individuale 
(come word processing, fogli elet-
tronici, database per PC, ecc.). 

 

Piattaforma 
Lato Client in ambiente Windows 32Bit 
nativo che supporta tutti i sistemi opera-
tivi Microsoft delle ultime generazioni: 

Windows 2000 Professional 
Windows XP Professional 
Windows Vista Business 

 
Lato Server in ambiente Windows 32Bit 
nativo che supporta i sistemi operativi di 
rete Microsoft; per OS1 enterprise è ri-
chiesto il DBMS Microsoft SQL Server: 

 Windows 2000 Server 
 Windows Server 2003 - 2005 
 SQL Server 2000 
 SQL Server 2005 

 
Prerequisiti minimi di sistema: 

Lato Client: 
CPU Intel Pentium 4 o superio-
re, 256 Mb. di memoria RAM 
(consigliati 512 Mb.), 200 Mb. di 
spazio libero su Hard Disk, CD-
Rom. 
Lato Server: 
CPU Intel Pentium 4 o superio-
re, 1 Gb. di memoria RAM, 10 
Gb. di spazio libero su Hard 
Disk, CD-Rom, sistema operati-
vo Micorsoft Windows 2000, 
2003 o 2005. 



 


