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BIG DATA & ANALYTICS

La tecnologia Industria 4.0 di analisi dei dati 
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La tecnologia abilitante che consente di 
analizzare i risultati di tutte le altre

Come noto le diverse tecnologie Industria 4.0 
hanno come punto in comune quello di gestire e 
di generare dati.

Conseguentemente, di pari passo si è sviluppata 
una tecnologia che potesse analizzare i milioni 
(se non miliardi) di dati 

che oramai è normale

incontrare: parliamo di

Big Data & Analytics.
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NONOSTANTE LA POTENZA DI QUESTA 
TECNOLOGIA IL SUO COSTO E’ RIDOTTO

la ragione è la logica di base delle nuove tecnologie, ovvero 
quella del canone, data dal fatto che l’obsolescenza è 

rapidissima
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L’ANALISI DEI CREDITI PER 
INDIVIDUARE LE FRODI DEGLI 
AGENTI

Big Data & Analytics applicata ai processi di revisione contabile
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Evitare il campionamento nella revisione 
contabile
L’analisi dei dati aziendali tramite l’intelligenza artificiale ha un effetto

dirompente anche sulla revisione contabile, in quanto consente di superare

l’approccio basato sul campionamento.

Come noto difatti, nella revisione legale dei conti vengono previsti dei

campionamenti (ISA 530) quando non risulta possibile per ragioni di tempo e

di economicità dell’attività professionale il controllo di tutta la popolazione dei

dati.

Nell’esempio trattato si vuole presentare una classica situazione in cui si trova il

revisore e che – fino ad oggi – lo obbligava a compiere delle scelte di quali

dovessero essere i clienti da sottoporre ad una più attenta analisi.

Ebbene, la grandissima novità è la possibilità per il revisore di analizzare tutti i

clienti, e non solo quelli inseriti nel campione prescelto, e inoltre di valutarli

sotto diversi punti di vista (o meglio sotto le diverse relazioni) che questi

intrattengono con le altre grandezze della società: ad esempio la forza vendite.



7

La ricerca della frode
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La ricerca della frode (segue)

Sebbene sia una cattiva abitudine quella di rivelare il colpevole all’inizio

del libro (giallo nella maggior parte dei casi), nel grafico che precede

abbiamo il risultato finale della nostra analisi dei clienti correlata alla

forza vendite della società revisionata (e composta da quattro

agenti/manager).

Ciò che emerge dall’analisi effettuata è la grande criticità del cliente

Guido Neri SpA, in quanto sebbene risulti essere un buon cliente della

nostra società in termini di quota di fatturato e sia in fortissima

crescita, lo stesso risulta tuttavia avere una bassissima propensione a

saldare le fatture ricevute dalla società revisionata.

Mettendo in relazione quanto precede con l’analisi dell’agente che ha

in gestione questo cliente, la conclusione a cui si giunge è che sia

proprio in questa relazione l’origine di una possibile frode.
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Un passo indietro: la logica del database 
relazionale
In estrema sintesi, la business intelligence opera sui cd. database

relazionali, ovvero insiemi di informazioni che hanno delle

relazioni tra loro.

I moderni sistemi di analisi dei dati hanno introdotto (tra le altre) la

possibilità di un’analisi prospettica temporale e la capacità della

macchina di analizzare i dati da sé consentendole di rispondere alle

nostre domande.
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Un passo indietro: la logica del database 
relazionale (segue)
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Un passo indietro: la logica del database 
relazionale (segue)
Delle tre tabelle che compongono il data model la tabella Sales è la tabella 
oggetto della nostra analisi e quindi prende il nome di tabella «fatto».

Lo scopo della tabella Date è invece quello di essere al servizio della tabella

“fatto”, ovvero la Sales, in quanto tramite le relazione create risulta possibile

elaborare il divenire dei dati di anno in anno (è definita una tabella

«dimensione»).

Soffermiamoci ora sulle frecce che collegano la Sales con la Date:

rappresentano il legame tra le due tabelle, sebbene talune siano solo

tratteggiate.

La differenza fra le linee di relazione tratteggiate e non, risiede nel fatto che

quelle tratteggiate sono delle relazioni che la macchina considera ma non

rende efficaci; sarà nostro compito renderle efficaci con la giusta formula da

evocare.
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Un passo indietro: la logica del database 
relazionale (segue)

La ragione della differenziazione tra i due tipi di relazione è

che solo una relazione tra due tabelle può essere efficace

(o solida).

Nel nostro caso tra Date e Sales vi sono diverse relazioni,

dato che in quest’ultima vi sono le date di consegna,

incasso ecc. che sono rilevate come collegate alla data pura

e semplice contenuta per l’appunto nella Date.

Per ragioni di funzionamento del modello occorre

nascondere dalla visualizzazione del report le colonne della

Sales che non sono solide, e questo con un semplice click

destro del vostro mouse:
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Un passo indietro: la logica del database 
relazionale (segue)
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La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti
Come anticipato, il nostro obiettivo risulta essere l’analisi di tutti clienti della

società che stiamo revisionando e la ricerca sistematica di anomalie da indagare più

approfonditamente.

Al fine di rendere più snella e agevole la trattazione del tema in discorso si è ipotizzata

una società produttrice di imballaggi (di diversi colori e prezzi) che emette 12 fatture ogni

anno.

Gli anni presi in considerazione sono il 2017 e il 2018.

Per rendere più vicino alla realtà l’esempio abbiamo immaginato che la società

produttrice di imballaggi venda tutti i suoi prodotti tramite agenti, ed abbiamo provato a

vedere la correlazione tra vendite, fatturato, incassi, provvigioni e come ciò si

sviluppi nel corso di due anni.

Per rendere più stimolante l’esempio e dimostrare le straordinarie potenzialità

dell’intelligenza artificiale applicate al campo della revisione contabile, si è voluto inserire

una frode: difficile da individuare al primo sguardo ma agevolmente individuabile

analizzando con cura i dati in nostro possesso.
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La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti: i dati di partenza
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La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti: il primo grafico



17

La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti: il primo grafico (segue)
Il primo grafico è una matrice di partenza per i ragionamenti e le riflessioni da

compiere da parte del revisore, in quanto mette in colonna le vendite per

singolo cliente, con una ripartizione per agente.

Sono riportate anche le percentuali di crescita o di diminuzione delle diverse

grandezze.

Ciò che emerge è che il miglior agente venditore della società da noi

revisionata risulta essere Ernesto.

Il suo 48% di crescita di anno in anno è difatti strabiliante.

Ma di cosa si occupa il nostro primo della classe?

La risposta è la Guido Neri SpA, società cliente solamente al secondo

posto per volumi di vendite, ma prima per crescita nel 2018 sul 2017.
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La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti: il secondo grafico 
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La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti: il secondo grafico (segue) 

In questo grafico vediamo che Ernesto riceve 
delle provvigioni soprattutto verso la fine 
dell’anno, e stranamente contemporaneamente 
al calo del fatturato aziendale.
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La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti: il secondo grafico (segue) 
Tutto ciò considerato, e spostando la nostra attenzione sulla Guido

Neri SpA, ecco che emerge la sua fama di cattiva pagatrice.

Il revisore potrebbe dunque indagare sulle ragioni che hanno

spinto il miglior agente a incrementare di molto le vendite

verso questo cliente, analizzando contratti, verificando la contabilità

e censendo le bolle di traporto delle merci per verificare siano

effettivamente partite.

Nella migliore delle ipotesi il nostro primo della classe ha ansia da

fatturato, nella peggiore ha realizzato un frode per favorire il

contenimento delle imposte dovute della Guido Neri SpA dietro

compenso occulto.



21

La ricerca della frode analizzando tutti i dati 
dei crediti: il terzo grafico che svela i cattivi 
pagatori
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OTTENERE LE INFORMAZIONI 
STRATEGICHE

Big Data & Analytics applicata alla GDO
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I grandi numeri e la difficoltà di ottenere 
informazioni strategiche
Spesso il fatto di avere molti dati non implica di per sé la capacità di

poterli analizzare per ottenerne delle informazioni strategiche.

Immaginiamo ad esempio la GDO, Grande Distribuzione Organizzata: in questo

caso ci sono (per un solo punto vendita di medie dimensioni) circa 250mila

linee di acquisti dai fornitori e ancora più linee di vendite ai singoli clienti.

La logica da seguire è in tal caso quella di orientare i dati in base ad una

tabella ponte data dai prodotti, in quanto questi sono presenti in entrambi i

nostri oggetti di analisi, ovvero vendite e acquisti.

Inoltre appare opportuno provare a rilevare le coppie di prodotti acquistati dai

clienti per mettere in campo le opportune strategie commerciali.
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Analisi vendite fatturato
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Analisi vendite fatturato: riflessioni

Nel grafico vediamo tutte le vendite del 
supermercato filtrate in base ai prodotti venduti 
(che a loro volta sono raggruppabili in 
sottocategorie e categorie).

Inoltre, grazie al tempo abbiamo gli andamenti 
settimanali con picchi e cali di vendita.
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La mappa interattiva del supermercato
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La mappa interattiva del supermercato: 
riflessioni

In basso a sinistra della dashboard abbiamo la 
mappa del supermercato.

Cliccando su un reparto (si differenziano oltre 
che per il nome anche per il colore), tutti i 
restanti indicatori presenti nella pagina 
multimediale cambiano correlatamente.

Ad esempio cliccando su bazar abbiamo la top5 
dei prodotti venduti nel bazar su tutte e 5 le 
settimane di gennaio 2018.
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La mappa interattiva del supermercato: click 
sul bazar
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Le coppie di prodotti
ESSENDO UN PRODOTTO

CARTESIANO CI MOSTRA

TUTTE E DUE LE POSSIBILI

COMBINAZIONI DI

ABBINAMENTO DEI PRODOTTI

ACQUISTATI NELLA MEDESIMA

SPESA
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Le coppie di prodotti: riflessioni

Riuscire a conoscere le coppie di prodotti 
acquistati dai clienti del supermercato consente 
di elaborare strategie per le quali non mancano 
mai pari quantità degli stessi (ad esempio).

L’ottenimento del risultato si ha con un 
prodotto cartesiano dei diversi «scontrini».
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Cruscotto vendite per cliente
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Cruscotto vendite per cliente: riflessioni

In questo grafico invece si analizzano le vendite 
in base alle caratteristiche dei clienti: orario di 
acquisto, tipo di istruzione, tipologia di famiglia, 
ecc.

Anche in questo caso alla selezione di un 
determinato bottone di selezione, tutti i dati si 
modificano automaticamente in maniera 
correlata e collegata.

Esempio: se clicchiamo sugli acquisti «morning» 
dei clienti sposati.
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Cruscotto vendite per cliente: gli acquisti dei 
clienti sposati durante il mattino
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Grazie per l’attenzione!

roberto@robertocassanelli.com


