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LA POTENZA E' NULLA SENZA IL CONTROLLO DI GESTIONE

Da questo motto, di recente memoria, trae origine la nostra filosofia operativa: la POTENZA numerica, in termini
di volumi, fatturato, risorse, non conta molto se non si dispone di un efficiente sistema di CONTROLLO di gestione
e di adeguati strumenti di monitoraggio atti a verificare le scelte aziendali ed a garantire all'impresa uno sviluppo
sostenibile e redditizio.

SESINI & ASSOCIATI mette a disposizione degli imprenditori e dei funzionari delle NSC piu attenti a queste
tematiche di controllo tutta l'esperienza acquisita, fin dal 1989, affrontando tutte le problematiche relative al
settore Automotive nellambito della GESTIONE (Service, Commerciale, Qualita, Organizzazione, Business
Management, Sviluppo Rete...)

SESINI & ASSOCIATI € un network di professionisti di provata esperienza e professionalita che cresce assieme a Voi
cercando le soluzioni gestionali piu adatte alle Vostre aziende.

E' una realta che nasce dalla pluriennale esperienza che ho maturato nel settore automobilistico, lavorando per
conto di National Sales Company ed al fianco dei Concessionari e degli Imprenditori del settore Auto, operando e
collaborando nella maggior parte delle tematiche legate a questo mondo:

- gestione ed organizzazione del settore Service;

- organizzazione funzionale delle Concessionarie;

- ottimizzazione dei processi interni;

- programmi di Customer Satisfaction;

- sviluppo di software specifici per la Rete di Vendita (fatturazione telematica, BM automatizzato, etc.), per le
Concessionarie, i Centri Service ed altre aziende del settore;

- gestione, controllo ed ottimizzazione delle Reti di Vendita;

- valutazione e creazione di standard contrattuali e premianti;

- creazione di Business Plan per lo start up di nuovi marchi e prodotti;

- pianificazione a medio e lungo termine della riorganizzazione e ristrutturazione di Reti di Vendita;
- pianificazione e programmazione degli investimenti;

- attivita di budgeting specifica in proporzione ai volumi programmati;

- creazione, implementazione e sviluppo della filosofia e degli strumenti di Business Management;

- creazione, implementazione e taratura di sistemi incentivanti e provvigionali diversificati;

- formazione interna ed al personale della rete di vendita.

Quando nel 2004 ho fondato la Sesini & Associati ho ampliato la mia visione del business e di conseguenza il raggio
di azione della mia attivita di consulenza rilevando quotidianamente le problematiche e le esigenze dei dealer che
si modificavano con il mutare dello scenario operativo.

Ho selezionato e coinvolto mano a mano aziende partner ed i professionisti piu indicati per seguire attivita
specifiche con le adeguate competenze (Jmac, DMS Software, Happy Group System, etc.)

Per consentire ai dealer di avere a disposizione strumenti gestionali (software) validi, efficaci, evoluti, affidabili,
innovativi e con un buon rapporto qualita-prezzo, ho creato la DMS, Software House creativa ed innovativa, con
un’elevata predisposizione alla personalizzazione in base alle esigenze del dealer ed all’evoluzione continua dei
prodotti.

Nell’ottica della soluzione delle problematiche di gestione che vedono oggi maggiormente impegnati i dealer
(esigenze queste prioritarie rilevate dalle mie analisi di bilancio e dalla consulenza direzionale che svolgo ogni
giorno) ho creato recentemente, assieme ad un validissimo esperto del settore, una divisione usato per supportare
i dealer a gestire al meglio il reparto usato e smaltire lo stock anziano azzerando le perdite potenziali.

Per fornire ai dealer strumenti di redditivita aggiuntiva a costo zero ho stabilito una partnership con una societa
innovativa nel settore dei servizi integrati alla vendita dei veicoli (Happy Group System) per consentire marginalita
elevate e soddisfazione e fidelizzazione della clientela.
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Gli scenari in questo settore sono in evoluzione continua e la Sesini & Associati ha fatto e fara la sua parte a fianco
degli imprenditori che credono in questo business contribuendo con la sua professionalita e la ricerca di soluzioni
innovative al miglioramenti dei margini operativi.

Alberto Emilio Sesini
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ATTIVITA’

- CONTROLLO DI GESTIONE

Creazione di sistemi di controllo di gestione: dallo sviluppo del piano dei conti gestionale, alla creazione di parametri
specifici di monitoraggio, allimpostazione di schemi di riclassificazione di bilancio ad hoc per il monitoraggio delle
performance.

- AMMINISTRAZIONE E FINANZA

Supporto alle aziende che necessitano di particolare supporto nella organizzazione del reparto amministrativo
e nello sviluppo di simulazioni finanziarie per la corretta valutazione d'impatto di determinate politiche di
investimento.

- SVILUPPO E CONTROLLO RETI COMMERCIALI E UFFICI PERIFERICI

Supporto alle NSC per le attivita di sviluppo numerico e professionale delle proprie Reti di Vendita, per la creazione
di sistemi di valutazione, per la pianificazione operativa, per la prospezione di huove candidature,
per le simulazioni ed i business plan a sostegno delle decisioni strategiche.

- CONFRONTI INTERAZIENDALI

Creazione e gestione di tutti gli aspetti legati alle tematiche di Business Management: dalla implementazione

ex novo di un sistema di confronti interaziendali, al controllo e miglioramento di quanto gia attivo, alla modifica di
parametri e schemi di riclassificazione, alla creazione di software gestionali ad hoc, al supporto alle concessionarie
nellattivita di riclassificazione, controllo e validazione dei risultati, fino al supporto al management nella lettura ed
analisi dei report di confronto.

- CONSULENZA AZIENDALE E GESTIONALE

Interventi di consulenza in specifiche aree aziendali; analisi di bilancio ed individuazione delle aree critiche e delle
possibili cause che le hanno generate; sviluppo ipotesi e piani di miglioramento con monitoraggio continuo dei
risultati; business plan e simulazioni di impatto reddituale per investimenti e piani di sviluppo; creazione ed
affinamento di programmi di incentivazione e premiazione di responsabili e collaboratori (Forza Vendita, Service,
etc.)

- AUDITING QUALITA

Attivita di verifica degli aspetti qualitativi e degli standard richiesti da NSC per il rispetto dei requisiti contrattuali;
supporto nell'analisi e nella individuazione dei processi funzionali al miglioramento dell'operativita aziendale.

- SVILUPPO SOFTWARE

Creazione degli strumenti informatici finalizzati al miglioramento della gestione, della redditivita, del controllo e
monitoraggio dei risultati, della pianificazione e delle scelte di breve e medio-lungo termine. Tale attivita viene
svolta direttamente per fogli di calcolo light e necessita di breve-medio periodo o avvalendosi della societa di
software collegata (DMS) per interventi di piu ampio respiro. www.dmssoftware.it

- FORMAZIONE

Attivita di formazione al personale delle Concessionarie e delle NSC per tutte le attivita relative al controllo di
gestione, alla filosofia di business management, all'analisi di bilancio, alla definizione dei corretti processi operativi.


http://www.dmssoftware.it/
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- DIVISIONE USATO

Attivita di gestione del parco usato, smaltimento stock obsoleto, trading su vetture usate e di remarketing/aziendali
con U’obiettivo di massimizzare il margine (o minimizzare/annullare la perdita) utilizzando canali di vendita piu
ricettivi e redditizi per i singoli veicoli presi in carico.

Consulenza per una corretta gestione dei processi legati al reparto usato.

- STRUMENTI DI MARGINALITA’ AGGIUNTIVA

La S&A occupandosi di Analisi Aziendale e di Consulenza di Gestione a 360° & sempre attenta ad individuare e
ricercare strumenti ed idee nuove per supportare le aziende nell’ottimizzare la gestione e migliorare la redditivita
dei dealer in modo da affrontare con maggior sicurezza le sfide del futuro.

In tale ottica € nata la partnership con Happy Group System, azienda dinamica ed innovativa di servizi che offre ai
concessionari ’opportunita di vendere prodotti integrati alla vendita auto ad alto valore aggiunto per il cliente e con
ottimi risultati di marginalita e fidelizzazione per il dealer.
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- CONTROLLO DI GESTIONE

Creazione di sistemi di controllo di gestione: dallo sviluppo del piano dei conti gestionale, alla creazione di
parametri specifici di monitoraggio, allimpostazione di schemi di riclassificazione di bilancio ad hoc per il
monitoraggio delle performance. Tale attivita risulta di fondamentale importanza per la gestione dell’azienda:
“non si puo gestire nulla che non sia misurabile”.

S&A Vi aiuta a creare i sistemi per MISURARE e quindi valutare e gestire al meglio le Vs. aziende. Da qui nascono
poi tutte le altre attivita e servizi che Vi offriamo.

(esempio)

Report Confronti Interaziendali BM: CFR Brand Infragruppo

Indici di gestione

RIGA BM Descrizione Riga

1100 Situazione Generale

Break Even Gestione
1120 Break Even Totale 95,23 8217 83,96 85,39
1130 S.AF. 41,10 51,91 48,93 56,36
1140 [Totale Vendita Per Dipendente (€) 902.013 802.807 1.161.369 911.654

Costo Medio Dipendente

Vendite Veicoli (VN+VO)

1210 Vendite mensili per addetto - VN (Unita) 7,30 6,02 8 51 7,29
1220 Vendite mensili per addetto - VO (Unita) 24,09 15,21 11,36 30,58
1230 Vendite mensili per addetto - VN (€) 198.657 166.718 275572 203.385
1240 Vendite mensili per addetto - VO (€) 255291 185.110 185.321 372.656
1250 Rapporto Vendita V.O NV _N. 1,15 0,85 0,54 0,67
1260 |Ra pporto Permuta V.O./V.N. 1,16 0,87 0,55 0,68
1270 |Rolaz'one Dello Stock V N. 62,85 87,84 65,83 80,13

Rotazione Dello StockV.O. 131,58 76,11

Vendite ricambi

Vendite mensili per addetto - Ricambi (€) 811.927
Vendita M edia Ricambi Criginali su Potenziale
1320 Circolante Auto (€) 531 532 544 416
Vendita Media Ricambi Non Originali su
1330 Potenziale Circolante Auto (€) 212 234 228 289
1340 |Rapporto Ordini U rgenti/Periodici (No.) 2,11 3,22 1,29 5,93
1350 |Ra pporto Ordini Urgenti/Periodici (Val.) 0,55 0,68 0,47 0,22

Rotazione Dello Stock Medio Ricambi 4,82 458 854 5,89
Vendite Assistenza

Vendite mensili per produttivo (€) 5474 4 468 5543 3.211
1420 Costo Omrio Medio per Produttivo (€) 24,15 18,62 18,93 14,26
1430 [Tariffa Oraria Media (€) 42,56 4714 4210 38,00
1440 Grado di produttivitd % 74,34 5478 76,11 48,84
1450 Grado di Utilizzazione % 103,92 76,59 106,40 68,28
1460 Grado di Fedelta Auto % 94,30 80,74 73,46 60,34
1480 Ra pporto Personale Indiretto/Diretto 32,56 32,56 35,50 30,00



http://www.sesinieassociati.it/sito/materiale/1.pdf
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- AMMINISTRAZIONE E FINANZA

S&A fornisce supporto alle aziende che necessitano di particolare aiuto nella organizzazione del reparto
amministrativo e nello sviluppo di simulazioni finanziarie per la corretta valutazione d'impatto di determinate
politiche di investimento.

In tale ramo di attivita e prevista anche una consulenza ai dealer per la selezione e valutazione dei candidati al
ruolo di Responsabile Amministrativo e nella loro corretta integrazione aziendale e di brand, una formazione ed
affiancamento ad hoc onde permettere una migliore interpretazione delle necessita aziendali di marchio alla luce
della conoscenza dei processi operativi e delle richieste da soddisfare a livello interno e con la NSC.

La visione di un “occhio esterno” all’azienda consente al dealer di avere una valutazione piu oggettiva ed il
confronto con spunti positivi e pratiche gia in essere presso altre realta simili, di cui [’azienda singola non ha
conoscenza se non tramite un consulente esterno che vive quotidianamente presso le aziende del settore e coglie e
fa propri gli elementi positivi della gestione da condividere con i propri clienti.
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- SVILUPPO E CONTROLLO RETI COMMERCIALI E UFFICI PERIFERICI

Forte dell’esperienza maturata nei 15 anni di attivita presso un prestigioso Gruppo Automobilistico Europeo e di
analoghe esperienze maturate sul campo dai propri partner, S&A fornisce supporto alle NSC per le attivita di
sviluppo numerico e professionale delle proprie Reti di Vendita, per la creazione di sistemi di valutazione, per la
pianificazione operativa, per la prospezione di nuove candidature, per le simulazioni ed i business plan a sostegno
delle decisioni strategiche.

(esempio)

Confronti interaziendali dei Concessionan Gru UNO Marchi A+B+C

EXECUTIVE SUMMARY 31H2/2006

Valori Media Malia in €
‘ 06 | set.06 ‘ ®c 05 | L e X ‘ trend |
2006 2000
Indicatori Reddituali
Totale vendite HT6.TTT 15.452.407 19135 647
Risultato al lordo d'imp 506466 IM116 F5.694
Risultato al lordo d'imp sul intale vendite (valore %) 2,3% 23% 2,6%
SAF 55,4 54,7 563
Gestione Fimanziaria 02 [ ] [ ]
BE_P. Totale 56,2 588 539
Indicatori Patrimonial
Valore total. h 3. ME077 3.554.493
At ia Fi daria Netta (valore %) 7 7% 18.7%
Valore totale patri io netin 1.402.231 1.385.464
Valore totale Attivo 2134792 7-405.689

Indicatori Finanziari

Capitale Circolante Netto 1422 590 1268.065 1206.260
Cas h flow sul totale % 34 30 34
Durata media it 433 "o IBE

EXECUTIVE SUMMARY: COMMENTI

| dati a Dicembre 2006 evidenziano per il concessionario medio una crescita del fatturato totale pari al 14%
rispetto all'anno precedente. L'incremento del fatturato ha interessato in misura omogeneale diverse aree di
business: Veicoli Nuovi (+14,6%), Veicoli d'Occasione (+15,4%), Assistenza (+14,4%) e Ricambi (+16,0%).

Il risultato al lordo d'imposta risulta essere superiore in valore assoluto rispetto a quello dell'esercizio
precedente (+0,2%), ma inferiore in termini percentuali sul fatturato a causa del forte incremento subito dalle
vendite totali.

Il reparto Veicoli Nuovi ha perso redditivita per effetto sia di una maggiore scontistica, solo in parte
compensata dal maggior apporto di bonus e provvigioni, sia dal sostanziale incremento delle spese dirette che
hanno deteriorato il margine di contribuzione finale (MCIIl = -0,5%).

Nell'area Service continua il trend di miglioramento del margine dell'Assistenza (MCIll assistenza= +1,6%) e di
quello di Magazzino (MCIIl ricambi = +0,7%), da cui S.A.F. in crescita del 4%.

Positiva é la gestione in pareggio della situazione finanziaria rispetto al precedente esercizio, in un 2006 in cui
notevoli sono stati gli investimenti richiesti alle concessionarie.

Il peggioramento del B.E.P. (Break even point) & dovuto al rapporto fra il risultato d'esercizio solo lievemente
incrementato rispetto a spese dirette e indirette in aumento.

Nell'ambito degli indici patrimoniali da segnalare il significative incremento degli stocks (+35%), da cui il quasi
parallelo incremento del totale attivo patrimoniale (+28%). A fronte di questo notevole aumento dell'attivo
patrimoniale si segnala che il livello di autonomia finanziaria netta diminuisce solo leggermente (-4%) poiche
nel corso dell’anno l'innalzamento subito dal patrimonio netto & stato decisamente positivo ( +22%). Cio a
dimostrazione dell’elevato grado di patrimonializzazione societaria delle concessionarie della Rete di vendita.
Gli indicatori finanziari denunciano un lieve peggioramento della situazione finanziaria complessiva dovuta in
particolare ad un incremento dei giorni medi di incasso e ad un sensibile aumento del livello di indebitamento
bancario.

Sempre in ambito finanziario molto positivo é comunque lI'incremento del Capitale Circolante Netto
sicuramente a conferma del buon stato di salute complessivo della Rete.


http://www.sesinieassociati.it/sito/materiale/3.pdf

SESINI

ASSOCIATI

Conto economico generale (per Aree

Media italla _bree
Trend concesslonaric medio @008 |wespa| soos | wosga Mod | %euga | Gonto | %ewga | sus  |%euga
I "ew 15384310 TOT% 1373451 TIE% Wendia velool nuol 04615972 TIOS 12861206 BEE% 11161537 | Ta4%
3450700 160% 29EEATT 154% endia veioll usai 4554847 158% 3382118 18.3% 1784531 ne%
2051389 E% 1745004 1% ‘Vendia rcambl LEISIE 51% 173025 4% 1.758.652 NnE%
B3ITE Ev 696.550 3E% ‘Vendia assisienza. 1150450 40% B53.407 35% 452242 =
b 21mee7rr | woeos | 1e1asee | sonos Toate uendiin mstases | 100 | 1naaser | e | 16207402 | sonmse
L) 2448088 nas% 2188882 A% Margine oconribuzions | 3.196.19a MI% 2111380 MnE% 1718072 ns%
wi, Lo o A 2% o #5570 2% 380314 0% Spese vartanil BO3.398 1% 3\SE0E 21% 2B0TIE 12%
2001 40 2% 1meams A% Margine oontribuzions || LB TET 0% 1.TI6.66T A% 1437338 5%
bl e o . am eases | zem | smaw | 2 Speve drette eozsx1 | zgm | sieoss | ozew | smes | o2em
am RE_ g A% 1270 g% Margine contribuzicne I1I 1.7e2.868 2% 120881 8% 1807717 e
T et T sots | 2em | smem | 23w ‘Spese ndrette | ez | zam | emam | ozew | aseow | 2ew
BET.233 39% BIT.BED A43% Ricuttaio di gestions | 1128087 8% s
TEX 14% TmeIT 15% Spese Indietie | 27T 15% 10%
Trend concessionario medio 54411 25% 48,680 28% Risuttato di gestions || TN 4% s
- o42545 SA2% 43895 SL% il o meno exira gestione: 3 635 oo% 3§
608482 23% _BOE. BB 28% Ricultato al lordo dimposts BE1.838 24% 24%

£ =3 SAEMN 50 41 L2
524 a0 BEP. dgestione. 837 &3 400
52 20 BER ntale B34 2] 542
31 34 Cash flow suf faffurato totave () 31 29 31
79 1,1 ROL L] L] 77
ES 1 ROE wE 43 330

Confronti interaziendali - Conto economico generale (per Classi di Vendita

Media liala Cissal
o8 |weuga| aess |seuga seupa| ciuccer [wouga| cimess |wcuga | cusces |seugs
153ma0 | oK | 1aTmsn | TiE Wendits veical nuod 71.0% | w07i7.4ce | 7o | 1csesses | Emem | 3nomisme [ Tam
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2oen.3ms | sew | 17esooe | osas Wendits fcambl 134 | te213 | 838 | zIE0 | Ss% | 4qcmses | o
#12.378 3% §35.550 IE% Vendes assistenzn 5% 544445 e 505589 3E% | 177sen EEd
7ee777 | oo | ressceaz | teasm Totals vends 00,0 | 16310308 | 10008 | 23877131 | somem | asoeszan | sonsw
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§18.083 ZE% 528337 2% Spese diree 8% 403755 Bl ToE2Z 125480 | 2%
1307427 | gas | 1271001 | mgm | Margin sontribuzione m 7a% | er2mss | maw | tssaess | mew | zevecse | mew
530154 4% #4138 3% ‘Spese Indrste | 7% 382233 5% E42.315 Bl 345236 1%
wrzss | aew | mrmess | sam Riguttato o gresione | sa% | eeosez | asm | smesm | aws | vessce0 | amm
srsz | taw | zaa | oasw Spese ndvste 1 1% | zoazs | aam [ zessm | mm | ssimz | ouem
san | zew | semen | zew Ricuttato @ gessione 1 3a% | asesor | 2em | eere | zem | weer | 2em
42545 LI% -43.8% S0T% L A% ~a2.007 A% -38.502 0% EES 0%
moases | zam Facusiato al lrdo dmposta z8% e | zrw
584 583 SAF M) 848 &7 63 0.0
a5 42 BER dgestions a4 1,0 &2 545
a2 530 . totaie 534 £ a0,1 545
31 38 Cash fow:sul fafturata totaie (%) 33 20 30 22
7o 0,1 RO T 5T 7.0 72
51 a1 ROE EA) B/E =1 3




Confronti interaziendali - Area veicoli - Mix di vendita vetture nuove

Media lalia Aree Mercato Nalia Marchi B ¢ A
a8 dio6 Nom  Cemio swn
1627 1353 Marchio A nuove 1392 136,8 14283
40 23 Marchio A Dema 437 s LY
oo 0.0 Marchio B modello X o o o
a1 260 Marchic B modello ¥ mE 186,58 1685
.7 B55 Marchic B modelic £ 1268 T4 EET
oo LR Marchio B modelio W o o o
ms 78 Marchio B modello K 132 88 LE]
o1 o Marchio B modeso J om0 0,00 o
=a 128 Marchio B Dema sa 22 a3 -
a7 37 Marchio C modedio Q 643 185 =i T
38 20 Marchio C modello R 52 13 41
34 28 Marchio C Demo 45 3 22 BMarchio B mod ¥ OMarchio & nuove
43 55 Veicoll nuovi altre marche 54 38 43 EMarchio 8 mod. Z OmMarchio B mod. K+J
oo o1 Veicoli Demo altre marche o o o
eicoli caduti a concessionar 100% % ™ E=)
SE|E
80%
0%
Marobio B mod. J
% 8%
a8%
0% WMaroiio B mod. &
4m%
DMaroric B mod.
0%
20% s % WMaroric B mod. ¥
10%
BMaroric &
Confronti interaziendali - Area veicoli nuovi
Medalalg AI9g
dic-08 dic05 Conceslonao medie Nard Cankro Sud
EUR____Mamp _ EUR Marg. EUR EUR____Mam.___ EUR Mearg.
2516212 | 9% | 2060204 | e Marchio A nuove 3ME0EES | OF% | 2123295 | 2 | 2206238 | 88
sE4an | 5% | 4074t 6% Marchia A Demo ea00s | 47% | a3 6% | 5502 52%

o (i1 [ 0% Narchio B modelio X 1] 0.0 ] (1123 0 (112
sazs86 | 67% | sasecm | 74w Narchic B modelia Y as21411 | 63% | s3omwo | 7% | 4sseme | sem
aoo7sed | 7 | admam Marchio B modeiio 2 s4zaace | 78% | 3zwesse | 83% | zeseseo | EEm

o 0o ] oo Warchio B modelio W [} 0.0% [ 0% 0 oo
270 | 52% | sEvm | e NG B madelia K 2261 | 4o | serses | SE% | amass | osam

6537 5% | e 60% Marchio B modsio J 15 | e 2781 A5 | 579 51%
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624 S48 Gom! med df vendts 551 708 0,0
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Confronti interaziendali - Area Veicoli Occasione

Madla Ealla Ams
R o0 w08 Nerd Contr -
an EUR Marg. EUR Marg. EUR Marg. =1 Marg. Marg.
an 4226 34% 132186 42% Vendita ¥.0. acquistate da NEC 1E5.1158 4% §1.382 1.9% 1.9%
2933396 0=% 2499204 11% ‘venata v.0. acquistate oa clent 1.1%
.- 325410 3E% 32963 35% ‘Wendita V.O.riscattate da leasingitentng 40
™ 2353022 | 4% | 2msese | e Totals U.0. ralaéive a Marohio B 4%
5336 EE% 402 13.8% Vendita V.O. acquistate da NEC 5%
ase 123578 2% 83871 25% ‘ends V.0, scquistste da clent! 3%
an 3240 AE% 1ET4 E4% ‘Wendits V.C. riscotinte da leasingirenting 14%
132155 5% BI.STT ESL Y Totale V.O. rolafive 2 Marchio © 30.035 5%
an 5514 oo ] 14z 100.0% At entrate 1276 | 000%
ase aasaror | 1eees | zessare | 1eao% Totaln vanase V.0 a584548 | W0,0% | 3382117 | 100,0% | 1794632 | 100N
Mord Canre s a0 L] 2855733 | SE6% 2510482 98,5% Costo gei venduto 4507202 | S8,7% | 330056 | S82% | 1788552 | SEEW
E4TIB 1% 60240 1T% Wargine di sontribuzions | Mz 1.4% 87.387 2.0% 7802 18%
112168 3% BETSD 5% Toksle spese variabil V.0 145374 313% 107752 3% 58720 3%
&7 430 A% FEE10 -1.2% Margine di sontribuzions || ET.RE2 1.0% 40385 1.2% 20a7E ATE
o Ty S0E5T 15% 44518 15% Totale spesc direfis V.0 65227 14% 48435 14% 2378 13%
a0 | q08.088 | 3% 21428 -2,T% Margine €I m -15zEsp | 33w -83.850 28% 54850 B0%
e
[
Ria} 2 e N
- indicaton ol performance {
7,6 1 VO wendite mensi per sddettn (N3 1”8 .8 18
1 sasge  GOEO4E ron.oTe ViG: venaite mensiV per adueno (ELR) zra4e7 242,043 143048
P o8 o8 RaBDOND o vEnATa V.0, 4.1, Mo & 05 a7 03
103980 05 13 Rapgorio oY permota V.. £ V.N. Marchio 8 05 as o4
o4 04 Rawporto of vendita V.0, / VAL Marchio & o4 as 03
oo I 03 Rapporin ol permrta V.. / V-N. Marchls C o4 a8 E]
16,1 1052 o medicf vendi Vetre d'cccMarcho B 1060 1057 172
o P~ . . . 40,4 2023 Giarni med oi vendita Wetture o' occMarchls © 240 2619 2659
Confronti interaziendali - Area veicoli - Sconti e Provvigione
Provvigions Marchio B 13%; Marchio A 11,5%
Mix provvigione media Marchi B+A
B2sontn comm.is Budarg Comm.s Wnoenthvi Omarg M3
Mix
comm.
plarg. Comm.
ncenthi
lll‘ulﬂ. m. 8.
iTotale
RORD CENTRO auD NORD CENTRO o
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Confronti interaziendali - Area veicoli - Trend vendite e stock
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Meclia Falla
dio-08 Wo-06 Sanaamisouic nadic Hord 2ud
791034 | 3o | esroor | 39w Ricamii A+B In Cicina 562,508 TagsE | 03%
1sams | 95% | 1essae | 5w Rkambil A+8 interi 298,546 1a7s | aam
10301 | 83% | 1sm2ms | B7w Ricambl A+5 ai Dettag amEate 121508 | s
m3es | e | 32 | 1w Ricamsi A+5 aifingrsso 46025 same | 1m1%
B aow | som % Ricamtl A+8 a Gancessionan =73 52 oo
32851 | 165% | 2seama | meEm Ficami =S In Garanzia 425,051 Eo REE
1ezes | s7m | smma | e Ricarbl A+3: Premi 153,882 7mome | e
zozrze | oa% | 1serese | BaT% Totsle Risammbi A+8 2EIETED 1885168 | BEEN
usn | 5% | zas 1% Ricambi C In CMicna. 44343 sz | 24w
s | am | v | oo Ricambi € Interd 22825 14z | oss
wurss | o | tam | 0w Ricambl C ol Dettagio 0483 7412 | asm
s | 12w | = 1% RICamU C airngrossa 36485 mam | 14w
ss ao% & 0% Rkambl ©a Concessianan 00 o oo
B1E7 as1a a8 Racamnl C In Gararzis 1118t EE T
13 | mam 1402 L3N Ficamel C: Premi 2282 183 EL
oram | ars | mom | aom Totals Rioamkd ¢ 147.780 w1 | EE%
27 | 1% | mmz | 2% Ric. sllre marche & aitre enrate 22588 EET Y
stan | 25% | e | 23w Prieumat e840 =1s | 14w
2081389 | 100.0% | 1748004 | 100,0% TOTALE RICAMEI 2836964 1768 894 | 100.0%
1675737 | BaT% | 140ss7e | Boam Casto del Vendul 2145781 [EL T
1z | osew | oarT 5% Frerl s ricamst 155,204 sz | e
621873 | 261% | ascer | e Margine o sontribuzione | Bag.377 s | zaom
105105 | so% | mEs 8% Totale spese diretie ricamil 145,551 Tz | sam
o sta7er | soow | aworr | wmaw w 500.428 asnoee | 2w
o
=
o
= x50 Fafturats Ricambtfatiurato assistenza 220 208 s
- 438 Costo el taver /Faturato rcamel 4 432 580
s 214750 Parco cicoiante auto Marchio A=3 10147 28000 27358
o, 782 Parce circoianiz Marchia C 2440 02 2803
" 00,9 Fatt Rl Origina¥ A+8 / Parco circolante 4+8 (ELR) 6054 019 505
- 11,8 ? FaftRic.Original G /Parco circalante C [EUR) 1043 1142 1308

Sud
268183 | 330 | 2367ce | 3ams Msnodopers A+B a Cllenti G#icia 364077 e
srszr | 12o% | s2esr | s Manadopera A+B per Cessicnl Inteme 137.3%9 sossn | 123%
63.842 ee% | s23m8 | 75 Manadopers A+B In Gamnzia 34538 s2277 | anEs
435022 | eaes | sTicas | Gaam Tok Manotopera A+ 588012 251084 | Emam
15.108 15 | 973 | ras Manceoper C a Client Sfficing. 2357m1 1es7s | 2Em
7228 oss | s | ome Mancaoper C per Cessionl tsme: 12565 sus | 1%
3366 oam | 17ma | o3 Marosoper C in Garanzia ag8z 2pss | pss
ze70s | az% | 1e4m0 | zam Tot Manedapara ¢ anz1e 20444 | sam
13 oo | raos | oz Mancdopera Aftre marche a Cliesti Oficna o o 0.0%
57 oo 84 0.9% | Manocopem Al marche per Cessionl inteme o o oo
o oo 122 | aoe Mancdopen Altre: masche in G o o nos
188 o | 1 | nas ‘Tat. Manadopara Altrs marate ] 0 %
1110 14m | 783 | wose Manodopera Carmzzesia a Clientl Oficna 1780 avoo | ap%
1816 oa% | tose | 0.2 | Manoscpem camszzetia per Gessian inteme 2509 o nos
&7 oo a7 0% Mancdcopera Carmzzenta In Garanza b 0.0%
12ees | 1em | sess | 1w Tok Manodopers Carrazzsris Mass 10%
152772 | 1ee% | 120004 | 184 Lubetticant 202527 2n,e%
186900 | 228% | 17oase | 2e4m Lavaraziond esteme + Allre enfrate 88236 131%
s13378 | 1000% | ssacas | w000% TOTALE ABSISTENZA 1160881 100,0%
4ps76s | s3e% | 42332 | Gnese Casto del vencuio 662658 sET%
1.088 oam | otese | oz Premi  praviglon ksbrticans 1532 ni%
azmesr | sng% | zrarm Margine di soniribuzions | 480.428 Ham
728 oA 41 1% Garanzia ron Amborsat: Bis % 7 LE
4783 ogm | aees | oose Smaitiments Fiut specisll 6424 | mgs | ame 0E%
324230 | sae% | 2roser | ases Margine di soniribuzions 482182 | anawm | 2sssan anan
173486 | 452% | 10san2 GCasto delpersanale 16402 | 143% | 5724 1BE%
75.145 s2% | ssamr Allre spese diretie 57134 | Bam | &3 1%
— 1sa632 | 244m | 17eETs Totals spece dirstts erse0 | 228% | tstca Em
P 125558 | 15a% | ss1es | v3em margine aoozzs | wram | svswo E®
o
% [ S
o 473 472 ot del AVOR/RIURIS a5SiSEnT 453 479 550
- 189 125 Costs crris medio per produtiva [EUR 100 196 7
s 52 40 Tartta araria media 378 363 EX
o a4 o7 Grane of produT (%) o0 07,1 o0e
E 250 M Grade of utizro%) o2 i) i
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Confronti interaziendali - Situazione patrimoniale/finanziaria

Wacsa ltalla (EURI0S) Concsesionarlo memo IEURINNGL
ac-06 novd Area canuro Area sud
o o Saldl bancari st Iniziall e o =
Tresd utclinasiumenio laols inpowls i SR00)
I o AUDITEEEMENDIENe oy ~ = I
o [ . Vatazone CON (suisobancne) ey =g -
o . p— Varlazian! Immobiltzz - - -
L n Vartazion! debii a M. L.
s - = e -~ [l -
- Viartazions del mezzt prop
" - .- - L | .
P Sald bancarl natt finall
- |2 - [ « [ - -
o
dedt diedy diebd dietd dleos 7295068 350% | TotDisponiblesToLRealizable | 3571434 37.0% 2245421 330% 2036077 316%
2002205 455% Totale Stock 4BSI3  461% 3543880 S21%  RISTAE1  490%
1153053 181% AfIvG flss0 nettn 1667026 150%  1006S5M  14E% 1249533 194%
Losedusenons Snuruiy
saon 8372252 100.0% fotale atfivo I04E3965  1000% ETTA4L I0O0%  EASITH 1000%
s o 4012035 630% Toile debil 3 B T. B722840  B42% 461741 GEe 4437360 64.0%
moy 7 BN e e—— T2 118N tokaie debilia ML T. 1263634  121% S7E7E3  BS%  Se0SE4  90%
s 1147189 1805 totaie foncl propr net 1844700 17A% 11BB7ED  T75%  10SE06S  164%
. 453705 73% | rsuttalo deseriio retieato 636782  G1% 388531 57% 36033 57%
L I 8372251 100.0% fotals passivo 10469965  100.0% 6797844 1000% GA3751  1000%
-__-___—-—-—'-'_____—
100% Ty ey . e s
aox 17,2% 18,0% Autgnomia Ananziana netta 17,0% 17,5% 16,4%
s 23,1% 253% Autgnomia fnandiana lords 23,7% 2,2% 21%
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- CONFRONTI INTERAZIENDALI

Creazione e gestione di tutti gli aspetti legati alle tematiche di Business Management: dalla implementazione ex novc
di un sistema di confronti interaziendali, al controllo e miglioramento di quanto gia attivo, alla modifica di parametr
e schemi di riclassificazione, alla creazione di software gestionali ad hoc, al supporto alle concessionarie nell'attivita
di riclassificazione, controllo e validazione dei risultati, fino al supporto al management nella lettura ed analisi dei
report di confronto.

(esempio 1)

Report Confronti Interaziendali BM: CFR Brand Infragruppo

Hilazione Genermll: RHiepilogalive

RIGA BM Descrizione Riga € % 0 € % T € % oo € %
Veicolo Veicolo Veicolo
Fattwato Veicol Nuovi 23.362.043 60,9 34055 | 73607963 | 635| BA717| 28108350 | 606 36830 | 15375041 | 694
Veitoll Occasione 10.415.802 772 15.184 8885203 | 23.0| 13067 7783481 | 193 10.201 2471871 | 202
0120 IF Ricambi 3.085.374 a0 4.408 3403016 0.7 5.006 3.067.961 76 1071 1.8250%3 8z
1.472.313 38 7146 1273401 3.4 1873 1432603 a5 1.878 479.43 i
38.335.572 100,0 55.883 | 37.169.963  100,0  54.662 |  40.392.395  100,0 52939 |  22,153.181 | 100,0
2570.110 2.801.130
0210 MGl Vekoli Otcasione 137,668 13 103 . . - 8319 0.1 [k 56.69 13
0220 M Gl Ricambi 568.448 .7 974 780523 | 73.2 1161 700321 | 228 918 420665 | 73h
MGl Assislenza 557120 a6 958 511.043 | 48.1 900 672605 | 469 382 73623 | 493
4.262.297 3.971.676 4.182.375 :

0300 Spese V ariabili Veroli Nuow 4407531 19 642 581.969 23 836 F34.40 26 953 311.554 2,0
0310 Spese Variablli Veroli Occasione 366907 3.5 835 244123 27 309 266.319 34 349 162333 3.6
0320 Spese V ariablli Ricambi = = = = = = = = = = =

0330 Spese V artablli Assistenza 4157 0.3 6 80335 0.6 12 10,071 0,7 13 2.651 0.6

1.010.791
2 363 310 1938 141 2066 729
- 234 239 |- 22 |- 341 |- 244123 |- 27 |- 350 |- 253000 |- a3 |- 338 |- 105638 |- 24
668_448 N7 674 789523 23,2 1.161 700321 228 218 429 665 235
632.963 503908 662534
3.137.449 b 2 3.171.584 5 5 1.622.295

0500 Spese Diretle Veicol Nuovi 697452 2.8 958 F14.831 3.0 1.001 547631 23 849 2r1.817 1.8
0510 Spese Dirette Veicol Occasione 177_394 1.7 259 174991 20 257 220033 29 300 22 464 0.5
0520 Spese Dirette Ricambi 215818 7.0 315 167 4656 4.6 232 128251 42 163 78129 4.3
0530 Spese Diretle Assistenza 666_413 45,3 071 373708 20,4 550 2905125 205 387 141283 29,5

1.717.077
1.705.858

1.421.086
1.273.310

1.300.041
1.419.098

0610 M Gl V eicoli Occasbne - 411633 |- 4.0 |- 600 |- 419114 |- 4.7 |- 6516 |- 487.033 |- 63 |- 6338 |- 128102 |- 29
0620 M Glll Ricambi 452 630 14,7 650 632 057 18,56 929 572070 186 750 351.536 19.3
13_450 230110 13,1 338 367 408 255 482
MCIll Totale 1.733.405 2.527 1.716.363 4,6 2.524 1.871.543 4,6 2.453 1. 108597

olake Spese Indireic | 808675 -n 1479 675189 | 18] 093]  a4nomn 465742

Risultato di Gestione | 924.730 1.348 1.041.174 2,8 1.531 1.025.992 2,5 1.345 642.855

otae Spese Indirelte 11 595327 —m-mm-m-ﬂm-m

Risultato di Gestione Il 229.403 485.836 1,3 714 375.819 09 493 509.902
Saldo Parite Finanziane 433910 |- 1.2 |- 8.047
Saldo Parite Complementarni . 148.300 X
Risultato al Lordo d'Imposta 101.494 03 148 310.907 0 8 457 290.097 07 330 140.164 0.6
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verifiche/probabili cause

1260

VO RISCATTATE DA
LEASING/RENTING

margine troppo elevato

vedi foglio: "ricalcolo margine proveicolo”

1391

RICAMBI AUTO MARCHIO AVENDUTI

TRAMITE OFFICINA

i1 fatturato non & allineato a giugno (33.000
eurc in meno rispetto a trend)

sono stati rilevate comrettamente commesse aperteflavori in
sospeso? Le scritture di rettifica sono comrette?

1400

RICAMBI AUTO MARCHIO APER
CESSIONI INTERNE

i1 fatturato & moko inferiore a settembre
2005 (40.000 euro in meno)

vengono correttamente rievate le cessioni interne?

1440

RICAMBI AUTO MARCHIO A
RIMBORSATI IN GARANZIA

i1 fatturato non & allineato a giugno (almeno
30.000 eurc in meno rispetto a trend)

sono stati rilevate comrettamente commesse aperteflavori in
sospeso? Le scritture di rettifica sono comrette?

TOTALE RICAMBI VENDUTI MARCH IO

1 margine totale d ei ricambi BMVW-+Mini sta

sono giuste le imanenze finali? C'e quakhe registrazione
emrata negli acquisti? Le imanenze finali tengono conto

1430 A calando sempre pid!l! degli ultimi carichi di magazzin o effettuati a cavallo d ella
chiusura del trimestre?
1560|VENDITA RICAMBI ALTRE MARCHE margine molto elevato verificare dati e saldi dei conti aggregati sulla riga

1551

VENDITA PNEUMATICI

margin e neg ativo

1800

VENDITA LAVORI ESTERNI

verificare dati e saldi dei conti aggregati sulla riga

margine molto elevato rispetto ai period i
precedenti

verificare comrette imp utazioni dati sui conti agganciati alla
riga: avete acquistato per35.000 euro circa lav.estemnix
clienti (e garanzie) e ne avete rifatturato circa la stessa
cifra (dov'e il ricarico qui?); mentre x le lavorazioni inteme
avete acquistato per 37.192 ed avete venduto per 67.239
con un margine di circa 30.000 euroM! siete sicuri?
Guadagnate sui giri interni e non sui chenti?

2670

ALTRE SPESE VARIABILI VN

importo molto elevato e non alineato al
trend

verificare comrettezza im putazion i contabii al conto
340.610.000 0005

2800

COSTI VETTURE DEMO/SERVIZIO
REPARTOC VN

i1 valore & quasi uguale a quelio do giugno:
30466 contro 30.235

nessun costo aggiuntivo in tre mesi?

2801

ALTRE SPESE DIRETTE REP.VN

& aggregato un con to di acquisto contratti
manutenzione bmw+mini serv.inclusive

si riferisce al commerciale VN o aFofficina? Dov'e il
comrispondente ricavo?

2861

TFR REPARTO VO

1 tfir di nove mesi (1206) non & allineato a
quelo di sei (1014)

dipende dal TFR Deladdetto al back officce VO? E piil
basso?

3123

COSTI1 VETTURE DI SERVZIO
OFFICINA

i1 valore & quasi doppic rigpetto a giugno

c'é qualche registrazione errata di pertnenza di altri
veicoli'reparti? Il costo dicarburanti e bolli di questi veicoli
ha un saldo di 14.043 euro!

LUCE; ACQUA; RISCALDAMENTO;
F.M.

valore elevato

di solito I'mporto su questa riga diminuisce nel periodo che
non necessita di riscaldam ento. Dipende dal cantiere?

3735|SPESE MACCH INE UFFICIO I'mporto & inferiore a giugno verificare saldi dei conti agganciati e risconti effettuati
3760|COMPENSI AMMINISTRAT ORI importo inferiore a giugno manca rateo passivo per compenso a sindaci

3770

IMPOSTE E TASSE

valore gquasidoppio vs. giugno

c'é qualcosa da riscontare?

3810

SPESE VETTURA SERVIZIO
AMM.&SS . GG.

valore non allineato a giugno

sono state imp utate corettamente le spese della vettura
del’'amministratore?

ALTRE ASSICURAZIONI

valore elevato vs. giugno

cosa & imasto registrato in questo conto
(320.360.0000002)7

3840

SPESE DI CONSULENZA

valore non allineato a giugno

risultano ancora 24.160 euro nel conto collaborazion e
aziendale: non erano gia stati girocontati tutti?

3860|SPESE PULIZIA valore uguale a giugno nessun costo aggiuntivo in tre mesi?
il conto spese di formazione pers.amm.vo
(330.400_0000037) ha un saldo mdto elevato forse per la
3B870|SPESE VIAGGIO AMM. E 55.GG. valore molto elevato registrazione dei costi di foormazione per 1 nuuovo software:

non & i caso di capitadizzare la foom azione edp assieme al
software?

4129

ONERI FIN. PER DEBITI A MEDIO
LUNGO TERMINE

valore non allineato a giugno

& stato rievato il rateo passivo?

4140

COSTI COMPLEMENTARI

valore inferiore a giugno (12.679 contro
18.665)

cosa & cambiato rispetto a gugno?

5470

ACQUISTI RICAMBI PERIODICI
MARCHIO A

valore=giugno

comeggere

5480

ACQUISTI RICAMBI URGENTI
MARCHIO A

valore=giugno

comreggere

6270

ALTRE ATTVITA IMMOBILIZZATE

i1 valore & inferiore a giugno

ora & stato agganciato i con to relative a fondo cauzione
collettiva Marchio A che ha un saldo Avere di 52.122 :
perché? La cauzione collettiva @ un credite vs. NSC, quindi
dewe avere saldo dare... come vengono fatte le
reqgistrazioni?

(esempio3)
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3 4 5 6 7 3B 4B 8 9 10 3P 4P 11 12 13

RAG | 1001 RicanbiAccessan vendll inOfficina 1.076.000 845 769] 230231 21.40) 2623 1050000 793275 256725 2445 -26 494 967 800| 7306891 237 111 2450 -6 880
RAC | 1002 RacambiArcessan Inkemi 376 080| 292 657| 83 423 22 18] 23.01 380 000) 304 000] 76.000[ 2000 7423 208 00| 238 880) 50 720 2000 23.703
RAG | 1003 RicambiArcessoni a Banco 433 999 380 354 53 645 12.36] 16.39, 450 000) 405000 45000 10.00] & 645 356.700| 320317 36383 1020 17.262|
RAC | 1004 RicanbiArcessoin i 264.752) 243 577 21.175 8001 921 220.000) 202,400 17.600 8,00, 3575 213.400| 196.326) 17.072] 800 4103
RAC | 1005 0| 0.00] 0.00 0] 000 0| 0] 000 0|
RAC | 1006 0| 0,00] 0,00 0] 000 0| 0] 000 0|
RAC | 101D| Totale1 RIC/ACC da marchio Citroen VP 2.150.831| 1.762.356 | 388.475 18,06] 21,71 2.100.000| 1.704.675| 395.325| 18.83|- 6.850 | 1.826.500| 1.486.214| 350.286 | 19,07 28.188
RAG | 1020 Barus Fic ambi viP 80 000 80 000 3584 912 85.000) 85000 334 -5.000 76000 78000 407 2000
‘RAC 1021 | Boruss AC cessari VP 30000 30 000 133] 3.65 30000 30 000 1.35) 0| 27 000 27.000 139 3000
‘RAC 1022 0| 0.00] 0,00 0] 000 0| 0] 000

\m ‘1030 Totale2 RIC da marchio Citroen VP 2.260.821| 1.762.366 | 498.475 22,05] 21,70| 2.215.000| 1.704.675| 510.325| 23,04- 11.850 | 1.841.500 | 1.486.214| 455.286 | 2345 43.188
RAC | 1031 RcanbiAccessn vendul nOfona 472.400| 371.769]  100.631 21,30 480.000] 364.6000  115.200( 24.00] -14.569 402340 304.169 98.171[ 2440 2 460
RAG | 1032 RicanbiArcessan Infemi 303 373 245 985 57 388 18,92 300 000) 240.000] 60 000 2000 2612 278 650| 222 920) 55730 2000 1658
RAG | 1033 RicambiArcessori a Banco 184 076 166.584 17 492, 9.50| 200.000] 180.000f 20 000 10.00] -2 508 176 540 157 B50| 18.800| 1070 -1.398
RAG | 1034 RicanbiAccessor in Gaavia 209 193] 192 462 16.731 8.00| 200.000] 184 000 16.000) 800, 73 178 B840, 164 349 14201 800 2 440
RAC | 1005 0| 0,00] 0] 000 0| 0] 000 0|
RAC | 1006 0| 0,00] 0] 000 0| 0] 000 0|
RAC | 1D4D| Totale1 RIC/ACC da marchio Citroen VU 1.169.042 976.800 | 192.242 16,44 1.180.000 968.800 | 211.200| 17.,90]- 18.958 | 1.036.170 £849.088 | 187.082| 18,08 5.180
RAG | 1050 Baus Ric ambivl) 23000 23 000 1,90 21.000] 21.000 1.73) 2000 18700 18700 R | 4300
RAG | 1051 Banus Ac cessai VU 16.000| 16.000| 1,32 15.000} 15.000| 1.23] 1.000 13900 13900, 1.30] 2100
‘RAC 1052 0| 0.00| 0] 000 0| 0] 000]

RAC | 106D| Totale2 RIC da marchio Citroen VU 1.208.042 976.800 | 231.242 19,14 1.216.000 968.800 | 247.200| 20,33]- 165.958 | 1.068.770 849.088 | 219.682 | 2055| 11.560
RAC | 1061 RcanbiAccessin Alire Manthe par VP 77.300 62.661 14639 18,041 2327 70.000] 58.100] 11.900] 17.00) 2739 66.570 55120 11.450] 1720 3.189
RAG | 1062 RcambiAc 1 Are Mamhe per VU 44.223 34.342 9.881 2234 0.00 30.000] 24.000] 6.000 20.00f 28.850 22 803 5.845 2040

RAG | 1063 Premi Ricambih o ess o Al Mart he 2 300 2300 186 381 2 500] 2500 244 -200| 2 350 2350 241 -50|
RAG | 100D| Totale RIC/ACC Altre Marche 123.828 97.003 26.820 21,86] 26,19 102.500 82.100 20.400 ( 19.90] 2.539 97.570 77.925 19.845 | 20,13 3138
RAC | 1071 Pneumalici per VP 115.203 77.528 37675 270 2011 120.000} 84,000} 36.000( 30.00] 1.675 108.900, 75.903 32997 3030 4678
RAC | 1072 Pneumalici per VU 66.599 43.348 23.251 491 0.00] 70.000] 49,000} 21.000[ 30.00] 45.509 53.480 37101 16.359] 3060 50.240
RAC | 1073 Premi Pneumalici 11.000] 11.000] S71] 15,34 12.000} 12.000) 594 -1.000 10.840, 10.840] 526 160
RAG | 108D| Totale Pneumaticl 192.802 120.878 71.926 87,31] 382,38 202.000 133.000 69.000 [ 34.1g] 46.274 1723.200 113.005 80.195 | 3475] 55.079
RAG | 1000| Alre enlrate per VP 10904 10 904 65 15] 100,00 10000} 10.000] 5667 904 9 870 9 870 5807 1034
RAG | 1001 Alre enlrate per VU 5832 5.832) 34 85]  0.00 5.000] 5000 3333 832 4 630 4630 3103 1.202
‘RAC ‘1099 Totale Altre Entrate 16.736 = 16.736 100,00| 100, 00| 15.000 - 15.000 | 100,00 1.736 14.500 - 14.500 | 100,00 2.238
‘RN:; ‘110D| Totale vendite Magazzine Citroen 3.802.204| 2.957.035| 845.199 22,23] 92,06 32.750.500| 2.888.575 861.925 22,55' 22.741| 3.295.540| 2.526.232] 769.308| 23234 116.202|

RAC | 1101[Totale vendite Magazzino Citroen VP | 2.470.888] 1.802.545] 568.343]
1102| Totale vendite Magazzino Citroen VU | 1.331.348] 1.054.490 276.856]

66,70 2.133.490] 1.617.237] 516.253] 2420 67,11
33,16]  1.162.180] 253.185] 2178} 32,91|

i
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ricambi BLCESS0 pneumatici
pro pm % po pro % po pro % po pro %
vaore intale veicolo | veicol | Sthwatn | vaiome tntale veicolo | veicol | SBthwatn | valore tintale veicolo | veicolo | Gttwato | vaore infale veicolo | veicolo | Gttrato | valore intale
su PC | su Pass. | {alstine) suPC | suPass | {alisim) su PC | su Pass. | (alistino) su PC | su Pass.| {alistino)
Parco Cacolanis 3456 3456 3456 3456 3456
NrPassaggl 3320 3320 2320 2320 3320
Tathwalo (Esino) 834.000 2413 251,2| 100,00% 324000 938 97.6 ] 100,00%) 24000 6.9 7.2] 100.00% 82000 255 26,5] 100,00%| 2400
sconin 44.000 127 133 5,28%) 28.000 11.0 11,73% 2.400 1.0 1.0 14,17%| 22000 64 6.6 25,00%| -
FATTURATO NETTOT 790.000 2286 238,0 94,72% 226.000 82,8 88,27% 20.600 6.0 6,2 85,83% 66.000 191 19,9 75,00% 2400
cosin delvenduln £41.538 1856 1932 76 92%) 249231 721 76 92%) 17,143 50 52 71.43%| 60690 1786 183 68 97%| -
e per CAMpa0ne COmm. 23.000 6.7 6.9 2,76%) 22.000 6.4 6,79%) - 18.000 5.2 54 -
COSTO TOTALE DEL VENIHTOT 618.538 179.0 186,3 74.17% 227231 65,7 70.13% 17.143 5.0 52 71,43% 42690 12.4 12,9 -
addebio wgenk 23.000 67 69 2 76%) 9000 26 2.78% - 2200 06 0.7 -
spese di kasporin 1.200 03 0.4 0.14% - 120 0.0 00 -
Codo Consozin Dt M - - -
Omaggi - - - - -
Alre gese vaiabili 890 234 560 02 02 2.33%| 213 01 01 0,24%| -
COSTO TOTALE DEL VENDUTO2 643.628 186.2 193,9 T AT 236465 62.4 71,2 72,98% 17.703 51 53 73,76% 45223 131 13,6 51,39% -
[ L& 171.462 49,6 51,6 20,56% 58.769 17,0 17.7 18,14% 3.457 1.0 1,0 14,40% 23310 6.7 7.0 26,49% 2400
MCl % sufaluwalo {ESEno) 20,56 1814 14.40 26,49 100,00
MC1 % sufalwato netio] 21,70 2055 16,78 35,32 100,00
MCH 146.372 424 441 17,55% 49535 14,3 14,9 15,29% 2.897 0.8 09 12,07% 20777 6.0 6,3 23,61% 2400
MGl % su falhuraln (Eing) 17,55 1529 12,07 23,61 100,00
MCIEZ % su falhwain nelio1 18,53 17,32 14,06 31,48 100,00
Tipo | ricambi — dire marche 3
pro P % po pro % po pro % po pro %
vaore intale veicolo | veicok | fathwato | valore totale  weicole | veicolo | fatturate | valore tntale veicolo | veicolo | fattwatn | valore totale veicole | veicolo | Sattwatn | valvre totale
su PC | su Pass. | {(alstine] suPC | suPass | {alisim) su PC | su Pass. | (alistino) su PC | su Pass. | (alstino)
Parce Grcolanie 3456 3456 3.456 3456 3456
NrPassagoi Banco 1120 1120 1120 1120 1120
Tathwalo (Esino) 212.900 923 2847 100,00% 198700 57,5 177.4| 100,00% 5.400 1,6 48] 100.00% 5.600 1,6 5,0] 100.00% 1230
sconin 47.835 138 427 15,00% 35766 10,3 319 18,00% 210 0.2 a7 15,00%| 840 0.2 08 15,00%| 123
FATTURATO NETTOT 271.065 724 242,0 85,00% 162934 471 145,5 82,00% 4590 1,3 41 85,00% 4760 14 4,3 85,00% 1107
cosin delvenduln 245308 710 219.0 76,92%) 2846 442 136.5 76,92%) 4000 12 36 74.07%| 3862 11 34 68,96%| 946
Premil Per CMPMgNE COMImL - 17.800 52 15.9 8.96%)| - - -
COSTO TOTALE DEL VENIHTOT 245308 71.0 218,0 76,92% 135.046 39.1 120,6 67.96% 4.000 1.2 3.6 74,07% 3.862 11 3.4 946
addebio wgenk 12.300 36 1.0 3.86%) 6300 1.8 5.6 3.17%) - - -
spese di kasporin 2800 08 25 0.88%) 3200 09 29 1.61%) 300 01 03 5.56%| 230 01 02 -
Codo Consozin Dt M 2400 07 21 0.75%) 1200 0.3 11 0.60%, 450 01 04 8.33%| - -
Omagol 180 01 0.2 0,08%) 230 01 0.2 0,12%) 230 01 0.2 4,26%)| 89 0.0 01 1,59%)| -
Alre gese vaiabili 220 0 02 0.07% 180 01 02 0.09% 120 00 01 2225 £ 00 00 i} -
COSTO TOTALE DEL VENDUTO2 263.218 76,2 2350 82,54% 146156 42,3 130,5 73,56% 5.100 1,5 4,6 94,44% 4226 1.2 3,8 75,46% 946
[ L& 25.757 7.5 23,0 8,08% 27.888 81 24,9 14,04% 590 0.2 0,5 10,93% 898 0.3 0,8 16,04% 161
MCl % sufaluwalo {ESEno) 8.08 14.04 10,93 16,04 13,09
MCl % sufalwalo netind 950 1712 12,865 5,87 _14',57|
Mecn 7.847 23 7.0 2.45% 16778 4.9 15.0 2445 |- 510 01 05]  o.4dn 534 0.2 05 9.54% 161
MGl % Su falturaln (Bding) 246 244 944 9,54 1309
MCIEZ % su falhwain nelio1 2,89 10,30 11,11 11,22 14,54
Tipo ricambi accesson altre marche i
pro P % po pro % po pro % po pro %
garanzia vaore totale veicolo | veicolo | fathwate | valore ttale  veicole | veicolo | fathuain | valore totale weicolo | veicolo | Gatawatn | vaore totale veicolo | veicolo | Sathrato | valbbre intale
su PC | su Pass, suPC | suPass. su PC | su Pass, su PC | su Pass,
Parce Grcolanie 3456 3456 3.456 3456 3456
NrPassagyl Garanzia 4230 4230 4230 4230 4230
Tathwalo (Rsino) 243200 10 575] 100.00% 73450 213 17.4] 100.00% - - -
sconkn 39.860 02 9.4 16, 39%| 12038 35 28 16, 39%| - -
FATTURATO METTOS 203.340 0.3 48,1 83,61% 17.8 14,5 | 83.61% - -
cosio delvenduln 187.077 03 44,2 76,92% 16,3 13.4 76,92% - -
e Per CHNFagne COm. - - - -
COSTO TOTALE DEL VENDUTOT 187.077 02 44,2 76,92% 56.500 16,3 13,4 76,92% - -
addebio wygenl - - - -
spese d rasporin - - -
Codo Consozin D L - - -
Omagg - - -
Alre spese vasiabili - - - -
COSTO TOTALE DEL VEMHTO2 187.077 0.8 44,2 76,92% 56.501 16.3 13.4 76,92% - -
[ L& 16.263 01 3.8 6,69% 491 14 1.2 6,69% - -
MG % sulalhwalo {iSino) 6,69 B!
M1 % sufalwalo nelio 1 8,00 0
["Te1] 16.263 0.1 3.8 6,69% 4912 1.4 1,2 6,69% - -
MGl % su Bihwaln Edno) 6,69 6,69
MCIE2 % su fatheaio nelto1 8,00 800
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Consuntivo Budget Periodo Precedente
Fatturato F:t‘.luSl:Ito % sul Totale| Faturato F:t‘.ll::Ito % sul Totale Fatturato F:}:usr::to % sul Totale
3 6 7 3B E] 7B 3P &P 7P
RAC | 1001|RicambifAccessonvenduli m Officna 1.076.000 47,59 28,30 1.050.000 47.40 28.00 967 800 49385 29,37
RAC | 1002|RicambilAccesson Intemi 376.080 16,63 9,89 380.000 17,16 10,13 298,600 1538 9,06
RAC | 1003|Ricambi/Accessori al Banco 433,999 19,20 11,41 450.000 20,32 12,00 356.700 1837 10,82
RAC | 1004| RicambifAccessoriin Garanzia 264.752 11,71 6,96 220.000 9,93 587 213.400 1099 6,48
RAC | 1005
RAC | 1006
RAC | 1010 Totale1 RIC/ACC da marchio Citroen VP 2.150.831 95,13 56,57 2.100.000 94,81 55,99 1.836.500 94,59 55,73
RAC | 1020 Bonus Ricambi VP 30000 3,54 2.10 35000 3,84 227 78000 102 2,37
RAC | 1021| Bonus Accessor VP 30.000 1,33 0,79 30.000 1,35 0.80 27.000 1,39 0,82
RAC | 1022
|RAC | 1080 Totale2 RIC da marchio Citroen VP 2.260.831 100,00 59,46 2.215.000 100,00 59,06 1.941.500 100,00 58,91
RAC | 1031| RicambifAccessonivenduli m Officna 472.400 39.10) 12,42 480.000 39,47 12.80 402340 3765 12,21
RAC | 1032 RicambilAccessori Intemi 303.373 25,11 7.98 300.000 24 67 800 278.650 2607 8,46
RAC | 1033 RicambilAccessori al Banco 184.076 15,24 4,84 200.000 16,45 533 176540 1652 5,36
RAC | 1034 RicambilAccessoriin Garanzia 209193 17,32 5,50 200.000 16,45 533 178.640 16,71 5,42
RAC | 1035
RAC | 1036
RAC | 1040 Totale1 RIC/ACC da marchio Citroen VU 1.169.042 96,77, 30,76 1.180.000 97,04, 31,46 1.036.170 9695 31,44
RAC | 1050 Bonus Ricambi VU 23,000 1,90 0.60 21.000 1.73 056 18.700 175 0,57
RAC | 1051| Bonus Accesson VU 16.000 1,32 0,42 15.000 1,23 0.40 13.900 130 0,42
RAC | 1052
RAC | 1060| Totale2 RIC da marchio Citroen VU 1.208.042 100,00 31,77 1.216.000 100,00 32,42 1.068.770 100,00 32,43
RAC | 1061 RicambilAccessori Altre Marche per VP 77.300 62,43 2.03 70.000 68,29 187 86570 6823 2,02
RAC | 1062 RicambilAccessori Allre Marche per VU 44.223 35,71 1,18 30.000 29,27 0.80 28650 2036 0,87
RAC | 1063 Premi RicambifAccessori Alire Marche 2.300 1.86 0.08 2 500 2.44 0,07 2.350 241 0.07
RAC | 1070] Totale RIC/ACE Akre Marche 123.823 100,00 3,26 102.500 100,00 2,73 97.570 100,00 2,96
RAC | 1071|Pn ici per VP 115,203 59.75)| 3.03 120.000 59,41 320 108.900 62,88 3,30
RAC | 1072|Pn ici per VU 6,599 34,54 1,75 70.000 34,65 1,87 53.460 3087 1,62
RAC | 1073 Premi Pn ici 11.000 571 0.29 12.000 594 032 10.840 626 0,33
RAC | 1080] Totale Preumaticl 192.802 100,00 5,07 202.000 100,00 5,39 173.200 100,00 5,26
RAC | 1090|Alire entrate per VP 10.904 65,15, 0.29 10.000 66,67 0.27 9570 68,07 0,20
RAC | 1091/ Alre entrate per VU 5.832 34,85 0.15 5.000 33,33 013 4630 3193 0,14
RAC | 1099|Totale Alire Enbrate 16.736 100,00 0,44 15.000 100,00 0,40 14500 100,00 0,44
RAC | 1100 Totale vendite Magazzino Citroen 3.802.234 100,00 3.750.500 100,00 3.295.540 100,00
CITROEN -S E DIRETTE MAGAZZINO
Dipendenti Valori del Periodo Valori di Budget Valori Anno precedente
Scostam. da
jlctale) Ere F:i]:;m Luro F$ irato Sus:;hm - Lisg Fa?ﬁ::;m annc
u dget Precedente
T8 20 21 3 z3 ) 76 z7 28

RAC | 1301|Fatiuralo Totale 3802224 100,00 3.750.000 100,00 52234 2.680.000) 100,00 922 234
RAC | 1302[- Costo del venduto 2857.035 7777 2.900.000 77,33 57.035 2.226.240) 7730 730.795
RAC | 13030 G| 845.199 22,23 850.000 22,67 -4.801 653.760 22,70 191.439
RAC | 1304|-Addebito Ordini Urgenti 108.335 2,35 100.000 2,67 8335 98430 342 9 905
RAC | 1305 Spese di Trasporto 18.443 0.49 9.000 0,24 9443 2.930 031 9 463
RAC | 1306]-Costo Consorzio Distribuzione 5317 0,14 12.000 0,32[- 6683 11.230 029/ 5913
RAC | 1309|-Omaggi 4.982 0,13 1.000 0,03 3982 890 002 4.092
RAC | 1310|-Altre spese variabili 4 676 0,12 2500 0,07, 2176 2,430 008 2246
RAC | 1320/ Som ma 2340 - 2400 141.753 3,73 124.500 3,32 17.253 121.960 423 19.793
RAC | 1321 546
RAC | 1323|-Siipend Addeti Magazzino 50 91.000 2,39 90.000 2,40 1.000 88.700) 308 2.300
RAC | 1324|-Contribuii 30.030 0,79 29.700 0,79 330 29,271 102 759
RAC | 1325[-TFR 7.280 0,19 £.300 0,17, 980 6.209) 022 1.071
|RAC | 1330[Som ma 2430 - 2460 50 128.310 3,37 126.000 3,36 2310 124.180 431 4.130
RAC | 1331]|-Costi veicoli di senvzio 3,480 0,09 4.000 0,11[- 540 3.400) 012 60
RAC | 1332 oni 340 0,01 500 0,01[- 160 870 003 530
RAC | 1333| -Spese di viaggo 1.450 0,04 1.500 0,04[- 50 1.260 004 190
RAC | 1334|-Corsi di Formazione 3.000 0,08 3.000 0,08 - 2,650 009 2350
RAC | 1335|-Leasng/noleadg 0 0,00 0 0,00, - 0 000 -
RAC | 1336 . 5200 0,14 5000 0,13 200 4.360 017 340
RAC | 1337]-Pubblicita 11.500 0,20 10.000 0,27 1.500 9.300) 034 1.700
RAC | 1338|-Alire spese dirclte 9 946 0,26 10.000 0,27[- 54 6.750 023 3.196
RAC | 1350]Som ma 2480 - 2530 34.896 0,92 34.000 0,91 896 29.590) 1,03 5.306
RAC -25.261 378.030
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SOCIATI

- CONSULENZA AZIENDALE E GESTIONALE

La S&A sulla base della ventennale esperienza maturata nel mondo Automotive, dal Service al Commerciale allo
Sviluppo Rete al Business Management, effettua interventi di consulenza in specifiche aree aziendali per risolverne
le criticita.

Partendo dall’analisi di bilancio, opportunamente riclassificato in base a schemi standard, vengono evidenziate le
aree aziendali che mostrano performance inadeguate e che risultano appunto critiche per un adeguato margine di
contribuzione al risultato aziendale.

Vengono quindi individuate le possibili cause che le hanno generate e che hanno maggior peso nel singolo evento.
L’attivita prevede quindi lo sviluppo di ipotesi e piani di miglioramento con il monitoraggio continuo dei risultati
per riportare la singola area a livelli di performance e redditivita adeguate.

(esempio1)

Adienda ABC: relazione su bilancio gestionale al 31 marzo 2007

La simazione di bilancio progressivo gestionale al 31 marzo 2007 evidenzia un risultato
lordo pari a 40.000 euro circa. I fatturato si & incrementato di circa 1.300.000 euro
rispette a marzo 2006, e 'utile, pesato n termumi percentuali sul fatturato totale & parn
allo 0.3%6 contro lo 0,296 dell’amnno precedente.

I dati di budget per il periodo in questione avevano preventivato un nisultato d’esercizio
par a 122 000 euro circa, valore pan all’1.1% nspetto al fatturato ipotizzato (che nisulta
anche inferiore di 200.000,00 euro rispetto al fatturato consun.l:waln)

Lo scostamento guindi, seppur con un fatturato leggermente superiore, & pari a circa
80,000 euro.

Per quanto nguarda il confronto com il budget, se si analizza I"evoluzione dei ricavi, dei
costl e dei margl.m per ciascun reparto, si rileva che il minor risultato nspe‘rtu al budget
wva attribuito sia al settore commerciale (VIN+V0), che ha apportato un

confribuzione inferiore di 30.000 euro (-50.000 settore VN e +20.000 settore VO) al
risultato lordo aziendale; sia al settore ricambi (-40.000 eurc) sia al service (-20.000
euro); mentre le spese generali (I+11) risultano superiori per 5.000 euro circa.

Analizziamo nel dettaglio la sitnazione:

1. Settore VN:

Marchio A- la vendita di tale prodotto nsulta inferiore di 17 pezzi vs. budget. Cié ha
determinato un minor apporto del margne dei veicoli venduti (12000 euro in meno vs.
budget) pur con un di m 1. percentuale supeniore (8, 7% vs. 7,.9% del budget). Il bomus
risulta allineato al budget 27.000,00 euro circa. La vendita delle 2 demo non ha portato
aleun beneficio, anzi, denota una perdita di 6.000 euro circa. In TOTALE la differenza
del margine lordo del Modello A mispetto al budpet & pari a 17.000 euro circa vs. budget.
Marchio B: la vendita di tali prodotti nei tre mesi ha visto 1l raggiungimento
dell’obiettivo al 105%: tale simazione, se analizzata per la sola componente
quantitativa, ha portato un bonus piuttosto elevato nel tnmestre (157.000 euro circa). I
totale bomis viene ulteriormente mcrementato per il maggior apporto dei bonus
qualitativi stimati in base ai risultati del nmovo CS ed all’ipotesi di raggiungimento del
Bonns sul ritirato dell nsato pan allo 0,5%. Il nsultato & allineato a quanto preventivato
(248 000 vs. 251000 euro) con una differenza negativa vs. budget pan a 3.000 euro
CIrca.

Il margme progressivo delle senie a maggior rotazone & notevolmente inferiore a gquamto
preventivato, mentre per alire nsulta supenore.

Pagldi&

In aggiunta a tali aspetti, ma non scollegati da tali attivita, possono essere previsti business plan e simulazioni di
impatto reddituale per investimenti e piani di sviluppo futuro.

Non & pensabile infatti che si possa intraprendere alcun investimento (nuove sedi, apertura di filiali, etc.) o
cambiamento di rotta aziendale (integrazione di nuovi brand, sostituzione del brand, etc.(senza predisporre le
necessarie ipotesi di sviluppo ed impatto reddituale sull’azienda.
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Un’altra attivita correlata a questo punto riguarda la correlazione costi-ricavi aziendali per rendere i primi
maggiormente variabili in funzione dell’andamento di mercato e delle performance aziendali.

Un esempio fondamentale di tale pensiero riguarda le politiche retributive dei collaboratori (Forza Vendita,
Service, etc.).

S&A in base all’esperienza maturata su concessionarie di vari marchi ed agli approfondimenti svolti negli anni (il
mio primo intervento in tal senso al Dealer Day risale al 2006, ma si basava su anni di esperienze vissute sul campo)
supporta il dealer ad assimilare una filosofia di costo variabile che rispecchi tale pensiero creando ed affinando nel
tempo adeguati programmi di incentivazione e premiazione dei responsabili e dei collaboratori in funzione della
quantita (raggiungimento obiettivi di vendita) e della qualita (rispetto delle marginalita richieste) del lavoro svolto.

(esempio: ipotesi di sistema incentivante)

AZIENDA ABC: ipotesi sistema incentivante direttore concessionaria.

11 sistema di mecentivazione si basa sul raggnmgimento degh obiettivi quantitativi e qualitativi
richiesti dalla Casa Mandante alla concessionaria e prevede il consegmmento di un risultato
economicoe seddisfacente ed in linea almeno con la media Italia delle concessionarie appartenenti
alla medesima classe.

Bonus System 2006 — Autoveicoli Marchio A.

a) Requisite Qualita : condizione di accesso al sistema premiante & il mantenimento della
gualificazione prevista da Casa Madre e meglio nota come QL

Tale punto risulta fondamentale per poter mantenere il mandato del Marchio A ed accedere al
sistema premiante di Casa Madre.

Per tale punto non sono previsti bomus specifici in quanto costituisce elemento essenziale del
Marchio e va quindi monitorato e migliorato costantemente.

b) Bomus Standard Specifici: anche tale punto risulta essenziale per il mantenimento del mandato
del Marchio A, ma viene legato dalla Casa Madre ad un bonus che pud raggiungere il 3% sul
fatturato delle vetture acquistate da NSC. con le rettifiche previste dal programma commerciale
(demo, campagne....)

Per tale punto 51 prevede un bonus pan a 10.000,00 € per 'ottemumento di un S5 bonus pan al 3,0%
sul fatturato con una progressione a scalare di 1.000,00 € per ogm frazione decimale in meno fino
all’azzeramento totale del bonus direzionale all’ottemimento di un S5 boms pari al 2,0%.

In simtesi: 55 boms = 2,0% bonus direzionale = 0,00 €
S5 bomus=2,1% bonus direzionale = 1,000,00 €
S5 bomus =2.2% bonns direzionale = 2.000,00 €
55 bomus =2 3% bonus direzionale = 3.000,00 €
55 bomus =2.4% bonus direzionale = 4.000,00 €
55 bomus =2,5% bonus direzionale = 5.000,00 €
55 bomus =2,6% bonus direzionale = §.000,00 €
S5 bomus =2,7% bonns direzionale = 7.000,00 €
55 bomus =2.8% bonus direzionale = 8.000,00 €
55 bomus =2.9% bonus direzionale = 9.000,00 €
55 bomus = 3,0 % bonus direzionale = 10.000,00 €

Le frazioni sono conteggiate per difetto e vengono retribuite In centinaia di euro.
La liquidazione di tale bomms avverra a fine anno, una volta ottemuti 1 risultati definitivi da Casa
Madre.

c) CS bonus: come meglio specificato nel programma commerciale, il CS bonus si divide in due
parti: una legata al corretto e puntuale trasfenimento dei dati dei veicoli da parte della
concessionaria a Casa Madre ed una legata al risultato conseguito nel Rapporto Clienti Periodico.
Sulla prima parte non viene comisposto alcun bomus direzionale, poiché la procedura di trasmissione
dei dati dei veicoli & un aspetto normale e consolidato nell’operativita della concessionaria e fa
parte dell’ operativita quotidiana: se non trasferisco 1 dati, non accedo ai premi quantitativi e
qualitativi, per cui tale atfivita € fondamentale per ogm addetto e deve essere monitorata

Pag1di8

(esempio: stralci dell’intervento al Dealer Day sui sistemi incentivanti)
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Il processo di DECLINAZIONE

Obiettivi NSC @ Obiettivi Aziendali

Politica
Incentivante:
VINCOLO da subire
o
STRUMENTO da
gestire?

Concessionario

Responsabili di Reparto

Personale Operativo

Esempio: 1.lavendita dei .
Obiettivi e Premi Tofali (1) declinati a VENDITORE @
Venditore
premi
bonus
1.1 [immatricolato VN €
264 tipo A nr.4 tipo A se>=4 € 20
1.2 | mix 132 tipo B nr.2 tipo B se>=2 € 25
198 tipo C nr.3tipo C se>=3 € 40
132 tipoD nr.2 tipo D se>=2 € 30
12 vetture costantemente nr. 0,5 veicoli demo utilizzo
1.3 |veicoli demo disponibili nel corso dell'anno e {nr.2 veicoli ogni 4 se>=2

- : h - vettura demo
riassortimento ogni 4 mesi

mesi)

qual della vendita

tipo A>5% se>5% 20% su XM*

24 qualita della vendita margine minimo garantito tipo B > 6% se > 6% 25% su XM*
“7 |dell'immatricolato VN tipo C > 4% se > 4% 15% su XM*
tipo D> 7% se>T% 28% su XM*

25 qualita della vendita margine minimo garantito demo > 3% se > 3% 10% su XM*

delle demo

tipo A a stock se prelev.da stock + 5% su XM"

26 migliorare la proporre | prelevare tipo B a stock se prelev.da stock | + 6% su XM"
" [rotazione dello stock tipo C a stock se prelev.da stock + 4% su XM*
tipo D a stock se prelev.da stock + 5% su XM"

XM* = Extra Margine vs. minimo garantito
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- AUDITING QUALITA

S&A supporta sia le NSC per l’implementazione degli standard contrattuali e di mandato, sia i dealer nell’attivita di
verifica periodica degli aspetti qualitativi e degli standard richiesti dalla NSC stessa per il rispetto dei requisiti
contrattuali.

Nell’ambito di tali attivita S6A si presta a fornire anche il necessario supporto nell'analisi e nella individuazione dei
processi funzionali volti al miglioramento dell'operativita aziendale.

FLUSS0 OPERATIVO G0 DEALER D RICHIESTA RIMBORESD IWTERVENTI N
GARANZIA E CORRISPONDENTE LIGUIDAZIONE DA PARTE Df NSC
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- SVILUPPO SOFTWARE

SESINI

ASSOCIATI

S&A é in grado di creare e/o supportare il dealer e la NSC (e/o i suoi software partner) strumenti informatici
finalizzati al miglioramento della gestione, della redditivita, del controllo e monitoraggio dei risultati, della
pianificazione e delle scelte di breve e medio-lungo termine.
Tale attivita viene svolta direttamente dalla S&A con la creazione di fogli di calcolo light per le necessita di breve-
medio periodo oppure ed in alternativa avvalendosi della societa di software collegata (DMS) per interventi di piu

ampio respiro (per informazioni e dettagli prodotti: www.dmssoftware.it)

Copyright by:

Rimanenze Finali Serie1
cosn

data fimite x anticipi bonus

e | MeAGHE LORDD
£ 5% £ % £ 5

A B¢ ) o 0 D3 F G HeFG  HE W HI=GIFY HHUGTO0 Sl Ki=JHA0
core. | MEOMELE PROVIGON I NARGIE | 1ARGHE
W | ToTaE BOULS costo | seese . ‘e | WEORTD FUL | oo | conpo - | 2 MARGIE | 2 uAgcne
ADQUISTO (MPOMBILE | RS |INCENTM| NETTO1 INTERVEDIARL VEND A FT VEHDITA % Vo VO, LORDOVH. |LORDOV N
pERLIETS 450 00 MBI 118653 48% Ho00 112 132653 53
B8 400 R YT YCR /AT O 1] 2 1 10
19.499.08 45000 10343 e 2% 87000 ™ 160185 69
1951138 45000 NHT  EE I - - ] 331
B2 4000 NW2 1EH 40 - - 110934 39
218188 450 00 nBIL5 68261 0% 7000 081 5261 n
NWTE 4000 i BART W 15% GO0 52 107 18
1866162 45000 4521 8376312 650 15% 670,00 5312 101650 4%
7SN 000 T NS 1% 8% EO0 I 1805 8
uEEE 4000 50 ) 14TT B8R B0 05 1 541
2140570 45000 190958 5389 02% 44000 418 49389 1%
1961060 45000 L R T g 2148 38
BT 4300 CoEWH ME 1% 0 3% [ 24
251018 450 00 t BB 1T 46% Mo 2% 14U 73 550
1025409 45000 NEWTE BRI MM 08 2w 0O
2143035 45000 R4 59842 1% 7000 01 65842 29
WE W BRI 595 BWML 40 BMY 6% 18 490m 39 5% 28
Esempio di software realizzato con la societa collegata DMS Srl (www.dmssoftware.it)
E = T T x
L) L)\
7 MemsVendton | Men Anmin Utits d sstems /| Gestione grafico
) o B 8 e
Anteprima Stampa | Tipo grafico | Esporta Colori || ostralegenda
Stampa Tipo grafico || Esportazione | Colori || Impostazioni
> [Greshio per varca VENDUTO
‘ AEEAE=A Gresfico pr Vendiore ] FET
EES TR 1 40 0 y 407 401 407 | [l venduko
Numero telso  BY285.8 Tipo operazione Ricambi - Data operazone 400 5 ’ g Differenza
Descrizione M. commessa 0 w5 Pogeesofraein
] Progressvo Venduto
Listino 0.00 Sconto 0,00 000 Netio 000 Quaniita 1.00000 Costo 0.00 300 - Progressivo Differenza
e = N2 = Quota usato 000 ]
Soggetto o Fatturain acconto  Azienda 001 & il =0 1 211 12 I'
Venditore & Filie FILOO1 &) Fisle grafignana 20 / AN o
Dati documento 150 / E
Nr. Documento Data ~| Stato  Prowisorio Contabilizz Sottrame dai ncai £ Esch ncassato 1 ’/' \
Riferimento Data -  Sovravaiutazione usato 000, Valore usati zione del 100 / A
Data... & 1 \ 1
5 000 % N S
000' 000
27000 400 = %
274000 100,00 100 \
000 -150
- B B st st 104 9% 194 a0
ey 200 % @ < @ & @ > @
000 000
= . 1% i
Tot. Ricavo 2740.00 -300
O 5 stampa'| @ @ Esi | Utielordo S
@ﬂw\“ P & w0 o W ,gﬁ‘q“@ o ‘w@@»“ Q\@,@“

B iogme sstemi
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- FORMAZIONE

S&A e direttamente e tramite le societa partner offre anche un servizio di formazione su tutte le aree di intervento
tipiche della sua attivita: corretta struttura contabile per le analisi e le riclassificazioni di bilancio, controllo di
gestione, business management, budgeting, creazione di reporting aziendali/direzionali e corretta lettura dei
risultati, dei dati e degli indici di bilancio, analisi di bilancio, definizione ed implementazione di corretti processi e
flussi operativi...

Tale attivita si rivolge sia alla proprieta/direzione sia al personale operativo delle Concessionarie e delle NSC.

Ogni attivita di formazione va personalizzata in funzione dell’interlocutore e del suo livello di conoscenza ed
apprendimento.

Esempi di alcuni moduli di formazione sono:

La filosofia di BM: dal piano dei conti all’analisi di bilancio;

La corretta predisposizione di un budget di previsione;

Come leggere i report aziendali ed interpretarne i risultati;

| sistemi incentivanti e provvigionali in azienda: analisi delle variabili e corretta taratura dei premi.
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- STRUMENTI DI MARGINALITA’ AGGIUNTIVA

La S&A nel corso della continua ricerca di strumenti e partner affidabili per supportare le aziende nell’ottimizzare
la gestione e migliorare la redditivita dei dealer, ha individuato in Happy Group System un partner di alto livello
per i propri clienti ed i dealer con cui siamo in contatto per le nostre diverse attivita.

Questa giovane societa e formata da persone dinamiche e motivate che hanno ideato un progetto che ho sposato
pienamente per le positive ripercussioni sulla gestione delle vendite, non solo in termini di redditivita, ma anche
di soddisfazione del cliente e di fidelizzazione.

Ho stabilito quindi una partnership con loro perché sono convinto che il loro prodotto sia assolutamente
indispensabile nell’ottica nuova di fare business nel mondo Automotive.

Riassumo quindi in breve le peculiarita dei prodotti Happy Group System: HGS € una Azienda leader nell’offerta di
servizi nel settore Automotive ad alto valore aggiunto per i Dealer/Partner commerciali.

Attualmente i Concessionari convenzionati sono circa 800, tra cui anche “nomi importanti” tra i Top 50 italiani.

Non si tratta di assicuratori, ma di una societa di servizi che compra il miglior prodotto assicurativo che il mercato
offre, lo “pacchettizza” e lo offre in conto vendita al Dealer Partner, sviluppandone una interessantissima fonte di
guadagno reciproco.

Non sono legati (per espressa scelta strategica) a nessuna Casa Automobilistica o Finanziaria, e questo permette
loro di essere svincolati dalle relative politiche aziendali ed instaurare con i loro Clienti un vero e sano rapporto
commerciale.

Il prodotto “Servizio Happy Car Brand” € infatti frutto della collaborazione e delle interviste che sono state
effettuate negli anni al mondo dei Dealers, chiedendo quali dovessero essere le prerogative di un servizio con una
componente assicurativa Incendio/Furto da proporre ai loro Clienti.

Le risposte, in sintesi sono state:
e assenza totale di scoperti e franchigie per non compromettere in caso di sinistro il rapporto di fiducia
instaurato;
elevata redditivita;
applicabilita al mercato del nuovo e dell’usato;
fidelizzazione del cliente;
semplicita della proposta;
identificazione del servizio con il Dealer (non con Casa Madre).

Tutte qualita che sono state condensate nel Servizio Happy Brand.

A titolo esemplificativo, ma non esaustivo, la redditivita che viene riconosciuta al Concessionario a parita di
condizioni e di prezzo riservato al Cliente varia dal 25% al 35% sul prezzo riservato al Cliente (contro una
provvigione media del 7% che le societa captive delle NSC riconoscono normalmente ai propri Dealer).

In realta HGS riconosce il valore a nuovo (listino o fattura per i veicoli nuovi e fattura per i veicoli usati) per
trentasei mesi, senza scoperto e senza franchigia, anche sui veicoli usati, ed & [’unica societa in Italia ad
applicare queste garanzie.

Inoltre viene rilasciata manleva scritta al concessionario sul rispetto completo delle normative vigenti ISVAP.

Si tratta quindi di prodotti unici nel mercato di riferimento e con caratteristiche assolutamente innovative e
complete.

25



