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Rapporto NSC e Rete

Franchising
atipico o libero
Imprenditore?
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Qual e I'interesse della NSC nei confronti del Deale  r?

 Volumi

e Quota di mercato

» Soddisfazione e fidelizzazione del Cliente
 Incremento immagine e fedelta del brand

» Adeguata redditivita e solidita

< «Sostenibilita >

RISPETTO DEGLI STANDARD
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Ma tutti guesti obiettivi, sono
coerenti con un ’adeguata
redditivit a del Dealer?

28 Aprile 2009

"

Concetto del Dealer come indispensabile anello

della catena del valore

Il Dealer serve o possiamo farne a meno?
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Perché la rete e un valore e crea valore per tutta la cate  na allargata?

Assicura Il “contatto
' " con il Cli

dire e I'anello piu
mercato (CRM) credibile per il Cliente
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~—REMIND!

“

Concetto della Catena e della
Creazione del Valore
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Standard

= Standard di struttura
= Standard di organizzazione aziendale

= Standard finanziari
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Standard di struttura

Skoda showroom concept;
“Gabbiano”

Audi Corporate Desigh — HANGAR e
Seat showroom concept: TERMINAL

- EEEes “ | EPERCHIHAPIU
) 2 ;\p:ri.le1.2009. Ufficio: Business Management MARCH I’)
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Quadro generale dell’analisi strategica

[_  Investimenti nella

formazione

* obiettivi/incentivazione

e ottimizzazione risorse
umane

 soddisfazione

» condivisione valori aziendali

* scontistica
» diversificazione canali
distributivi

» adesione azioni
promozionali

Politiche e strategie
commerciali
Politica del

Politiche e strategie |
management
g / Politiche

finanziarie

 comunicazione Programmazione

» soddisfazione Clients

e conquest

o fidelity

* C.R.M. * politica degli acquisti

* brand image (eventi — * politica degli stock
strutture) * budget e piani pluriennali
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Presupposti del Sistema di controllo delle performance della Rete
 Sistema di reporting unico
PROSPETTO GENERALE YVENDITA AUTO SERVICE TOT. GENERALE
VAN VAU VA TOT. SERVICE
%o 025 % 025 %o 025 % 025 %o 025
300 RESPOMSAEILOIMARCS E Ol SETTORE - 3530192 0,12 141,62 0,00 3544354 0,11 6274201 1,59 92 .185,55 0,27
301 CAPIVEMDITA + ALTRIRESFOMSABILI - 45.515,67 0,15 10.780,86 0,35 56,296,535 o,17 16941511 511 22571164 0,65
302 PERSOMALE DIFEMDEMTE DIRETTO - 223.190,20 0,7a 27.128,91 0,54 250.51%9,12 0,77 45295910 13,95 T13.278,22 1,598
303 PROYYIGION DIFEMNDEMTI - 26.770,17 0,0% 259297 0,08 29.35835,14 o,0% 117,84 0,00 2%.4581,00 0,08
304 VEMDITORIEMASARCO - 42.891,12 0,15 519457 0,1la 47.8585,69 0,15 1.189,83 0,04 42.075,52 0,14
305 CARROZZIER - 0,00 0,00 - 0,00 47.016,52 1,42 47.018,52 0,13
306 PERSOMALE ADDETTO ALLA REVISIONE - 0,00 0,00 - 0,00 410369 0,12 4.103,59 0,01
307 ALTRIDIRETTI - £259,15 0,03 274626 0,08 1100541 0,03 £1.103,30 1,24 72.112,02 0,20
310 COSTIAGGIUMTIYI PERSOMALE DIRETTO - 940098 0,03 112922 0,03 10.530,20 0,03 11889,59 0,36 22.399.79 0,08
320 PERSOMALE SEGR.COMM. E SERV.ALSIL. - 7202542 0,27 1670732 0,52 9473274 0,29 5295514 1,60 147 687,87 0,41
324 H= COSTO LAYORO DIRETTO =|-  469.154,63 -1,59 |- 66.421,73 -2,05 |- 535.576,36 -l.b4 £73.472,26  -26,33|- 1.409.058,92 -3,91
325 1- 2. MARGINE DI CONTR.OPER. (G-H) |=| L&634.677,56 5,55 |- 3006358 -0,93 | Ll604.61498 4,91 484.433,50 14,60 2.089.042,33 £,20
PROSPETTO GENERALE Focus VAN = VENDITA AUTO NUOVE
VAN ATDI VW VIC SEODA SEAT
%0 025 % 025 S0 025 S 025 Yo 025
0l0 FATTLIST.CLL VEMD. DIRETTE/BAMCO +| 25774053534  TE,10| 1217671923 T8.48( 578.113,05 73,98 621 233,21 B7.A4| 25359921 23,17
0l FATTURATOLISTIMNG YEMDITE LF. + 73043876 B85 145522622 2,37 4754498 &,60 20.130,72 2,55 225,45 0,08
010 FATTLIST. CLL VERD. SFECIALI +| 127271835 11,539| 1.104.153,36 7,12| 7205143 10,00 47.021,36 5,96 1.01%,83 0,37
010 FATT.DA CESSION TRA COMC. + 15633722 1,42 249294 53 1,61 2.008,33 0,28 491213 0,62 6.271,32 2,30
010 FATTLIST.YEMD. RIC/ACT OFF. ¥ CLI + 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
010 FATTLIST.YEMD. RICIACC OFF. X GAR + 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
010 FATTURATO ALTRIEUSINESS SERYICE + 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
020 RECUPERIOI VEMOITE DIRETTE + 205.329,43 1,87 452,106,234 3,02| 1990503 2,76 24 879,54 3,15 11.041,90 4,06
020 RECUFPERIOI YEMOITE INDIRETTE + 1427278 0,13 32.520,31 0,21 1.175,40 0,15 51,37 0,01 3,21 0,00
020 RECUPERI DI YEMOITE SPECIALI + 26.046 83 0,24 31.205,42 0,20 1.560,57 0,22 538,13 0,07 17,74 0,01
025 A - TOTALE FATT. LORDO - BASE - 100 |=| 10.983.062.%2 100,00| 15.516.472,17 100,00( 720.361,3% 100,00 T89.489.96 100,00( 272.186,21 100,00
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Presupposti del Sistema di controllo delle performance

e Cruscotti

Dashboard

Periodo:

della Rete

Organizzato:

Sconto hlkswaaen I

$=9,98%

10,9%: F5%

11,8% 0%

MAX 13,7%: 10,21% MIM 0,0%s

3¢ M.d.C. Totale I

$=a71%

3,8% 6, 1%

2,9% L

IMIN 1,1%:

4, 12%

MAX 10,4%

3° M.d.C. Service I

§=13.71%

8.7% 18,6

36% F9%

MIN -6,5% gy ,38%% MAY 33,3%

Overheads i"'l I

P=as51%

6,0%

75%

MAX 10,4% 4 2304  MIN23%

PE-SD Service Sll F att.

6,9% 14. 3%

13,31%

Utile Lordo l

$=0,70%

MIN 0,0%: MAX 20,5%:

0,550 1,6°%

=17 %

MIN -4,0%: 0,04% MAX 4,4%:

=9.0%:

EHF

16.7% #-mum

MIN =17,4%: 35,80% MAX 108,5%:3

R.0.I. Netto I

$=0,87%

~H0% 9,2%

MIM -18,8%: -0,86% MAX 34, 1%
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Da controllo a consulenza

e Processi
 Benchmarks e Cluster
e Target di redditivita

e Business Plan

 ICT (Information & Communication Technology)
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IL COSTRUTTORE / GLI IMPORTATORI / RETE CONCESSIONARI E

LE MARCHE

« Piano industriale ) & e 151

. . T Y — ]H‘j 1y
Prezzi il S T po 4
- Strategie di gruppo e (1 | Laamaibaiis
B

di Brand 1) R T
FF T I T | » Conquista e fidelizzazione
‘ | del Cliente finale e societa

MODELLO DI BUSINESS DEL DEALER

NUOVO
USATO
ASSISTENZA
RICAMBI

 Traduzione “operativa” Agenzia pratiche auto

delle strategie a fronte di Noleggio

determinati vincoli. NLT
Finanziamento auto

Modello di business semplice ma di difficile esecuz lone
2 ApPIE ZUUTg UTTICTO. BUSITESS VIdalTayTeTIieTIt [o}e)
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GRAZIE PER L'ATTENZIONE!
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