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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 più attenti a queste 
tematiche di controllo tutta l'esperienza acquisita, fin dal 1989, affrontando tutte le problematiche relative al 
settore Automotive nell'ambito della GESTIONE (Service, Commerciale, Qualità, Organizzazione, Business 
Management, Sviluppo Rete…) 
 
SESINI & ASSOCIATI è un network di professionisti di provata esperienza e professionalità che cresce assieme a Voi 
cercando le soluzioni gestionali più adatte alle Vostre aziende. 
E' una realtà 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; 
- attività 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 attività 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 più indicati per seguire attività 
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 qualità-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 redditività aggiuntiva a costo zero ho stabilito una partnership con una società 
innovativa nel settore dei servizi integrati alla vendita dei veicoli (Happy Group System) per consentire marginalità 

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 farà la sua parte a fianco 
degli imprenditori che credono in questo business contribuendo con la sua professionalità 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, all'impostazione 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 attività 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. 
 
- 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 già attivo, alla modifica di 
parametri e schemi di riclassificazione, alla creazione di software gestionali ad hoc, al supporto alle concessionarie 
nell'attività 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 QUALITÀ 
 
Attività 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'operatività aziendale.  
 
- SVILUPPO SOFTWARE 
 
Creazione degli strumenti informatici finalizzati al miglioramento della gestione, della redditività, del controllo e 
monitoraggio dei risultati, della pianificazione e delle scelte di breve e medio-lungo termine. Tale attività viene 
svolta direttamente per fogli di calcolo light e necessità di breve-medio periodo o avvalendosi della società di 
software collegata (DMS) per interventi di più ampio respiro. www.dmssoftware.it  
 
- FORMAZIONE 
 
Attività di formazione al personale delle Concessionarie e delle NSC per tutte le attività 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 
 
Attività di gestione del parco usato, smaltimento stock obsoleto, trading su vetture usate e di remarketing/aziendali 
con l’obiettivo di massimizzare il margine (o minimizzare/annullare la perdita)  utilizzando canali di vendita più 
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° è sempre attenta ad individuare e 
ricercare strumenti ed idee nuove per supportare le aziende nell’ottimizzare la gestione e migliorare la redditività 
dei dealer in modo da affrontare con maggior sicurezza le sfide del futuro. 
In tale ottica è nata la partnership con Happy Group System, azienda dinamica ed innovativa di servizi che offre ai 
concessionari l’opportunità di vendere prodotti integrati alla vendita auto ad alto valore aggiunto per il cliente e con 
ottimi risultati di marginalità 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, all'impostazione di schemi di riclassificazione di bilancio ad hoc per il 
monitoraggio delle performance. Tale attività risulta di fondamentale importanza per la gestione dell’azienda: 
“non si può 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 attività e servizi che Vi offriamo. 
 
 
(esempio) 
 

 

  

 
 
 

 

 

 

  

 

   

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 attività è 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 necessità 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 più oggettiva ed il 

confronto con spunti positivi  e pratiche già in essere presso altre realtà simili, di cui l’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 attività presso un prestigioso Gruppo Automobilistico Europeo e di 
analoghe esperienze maturate sul campo dai propri partner, S&A fornisce supporto alle NSC per le attività 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) 
 
 
 

 
 
EXECUTIVE SUMMARY: COMMENTI 

  

 
 
 

 

 

 

  

 

 

  

 
 
 

 

 

 

http://www.sesinieassociati.it/sito/materiale/3.pdf
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- 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 già attivo, alla modifica di parametri 
e schemi di riclassificazione, alla creazione di software gestionali ad hoc, al supporto alle concessionarie nell'attività 
di riclassificazione, controllo e validazione dei risultati, fino al supporto al management nella lettura ed analisi dei 
report di confronto.  
 
(esempio 1)  
 
 

 

  

 
 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 
 
 

 

 

 

http://www.sesinieassociati.it/sito/materiale/4.1.pdf
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(esempio3) 

http://www.sesinieassociati.it/sito/pdf/citroen.pdf
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- 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 criticità. 
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’attività 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 redditività adeguate. 
 
(esempio1) 
 

  

  

 
 
 

 

 

 

  

 

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

http://www.sesinieassociati.it/sito/materiale/5.pdf
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Un’altra attività 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 
quantità (raggiungimento obiettivi di vendita) e della qualità (rispetto delle marginalità richieste) del lavoro svolto. 
 
(esempio: ipotesi di sistema incentivante) 
 

 

(esempio: stralci dell’intervento al Dealer Day sui sistemi incentivanti) 

 

http://www.sesinieassociati.it/sito/materiale/5.1.pdf
http://www.sesinieassociati.it/sito/materiale/5.1.pdf
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Redditività aziendale: i sistemi incentivanti per 

migliorare le performance aziendali

Dott. Alberto Sesini – Managing Director

Sesini & Associati sas

21 - 22 maggio 2008 - Centro Congressi VeronaFiere

 

Il processo di DECLINAZIONE

Concessionario

Responsabili di Reparto

Personale Operativo

Obiettivi NSC Obiettivi Aziendali

Politica 

Incentivante:

VINCOLO da subire

o

STRUMENTO da 

gestire?

 

Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi

Obiettivi e Premi Totali (1) declinati a VENDITORE
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- AUDITING QUALITÀ 
 
S&A supporta sia le NSC per l’implementazione degli standard contrattuali e di mandato, sia i dealer nell’attività di 
verifica periodica degli aspetti qualitativi e degli standard richiesti dalla NSC stessa per il rispetto dei requisiti 
contrattuali. 
Nell’ambito di tali attività S6A si presta a fornire anche il necessario supporto nell'analisi e nella individuazione dei 
processi funzionali volti al miglioramento dell'operatività aziendale. 
 
 
 

 

  

 
 
 

 

 

 

  

 



 

23 

 

 

   

 
- SVILUPPO SOFTWARE 
 
S&A è 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 redditività, del controllo e monitoraggio dei risultati, della 
pianificazione e delle scelte di breve e medio-lungo termine. 
Tale attività viene svolta direttamente dalla S&A con la creazione di fogli di calcolo light per le necessità di breve-
medio periodo oppure ed in alternativa avvalendosi della società di software collegata (DMS) per interventi di più 
ampio respiro (per informazioni e dettagli prodotti: www.dmssoftware.it)  
 
 

 

  

 
 
 

 

 

 

  

 

Esempio di software realizzato con la società collegata DMS Srl (www.dmssoftware.it) 

 

 
 

http://www.dmssoftware.it/
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- FORMAZIONE 
 
S&A è direttamente e tramite le società partner offre anche un servizio di formazione su tutte le aree di intervento 
tipiche della sua attività: 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 attività si rivolge sia alla proprietà/direzione sia al personale operativo delle Concessionarie e delle NSC. 
 
Ogni attività 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; 

 I 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 redditività 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 attività. 
 
Questa giovane società è 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 redditività, 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 peculiarità dei prodotti Happy Group System: HGS è 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 società 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” è 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: 

 assenza totale di scoperti e franchigie per non compromettere in caso di sinistro il rapporto di fiducia 
instaurato; 

 elevata redditività; 

 applicabilità al mercato del nuovo e dell’usato; 

 fidelizzazione del cliente; 

 semplicità della proposta; 

 identificazione del servizio con il  Dealer (non con Casa Madre). 
 
Tutte qualità che sono state condensate nel Servizio Happy Brand. 
 
A titolo esemplificativo, ma non esaustivo, la redditività che viene riconosciuta al Concessionario a parità 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 società captive delle NSC riconoscono normalmente ai propri Dealer). 
 
In realtà 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 è l’unica società 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. 

  

 
 
 

 

 

 

  

 


