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Il contesto operativo

Elevato stock veicoli
Nuovi ed Usati

Diminuzione margini fissi 
(provvigioni acquisto)

Adeguamento strutture
a standard di Marca

Maggiore concorrenza

Pressioni sui volumi 
delle Case Mandanti

(NSC)

Clienti più esigenti

Struttura bonus
Sempre più complessa

Incremento volumi
di vendita

Concessionario



Effetti economici e necessità

+ COSTI - RICAVI

- MARGINI

NECESSITA’ DI STRUMENTI DI GESTIONE + SOFISTICATI

Le aziende del settore si trovano a fronteggiare un 
situazione in cui:



Le aziende performanti

In un contesto operativo sempre più complesso e 
competitivo

VINCE
Chi sa definire correttamente degli obiettivi chiari, 
condivisi, ambiziosi, ma raggiungibili, e li sa 
correttamente assegnare ai propri collaboratori 
motivandoli con una corretta politica incentivante che 
garantisca la soddisfazione di tutti e consenta il 
miglioramento della marginalità aziendale per la giusta 
correlazione dei costi ai ricavi ottenibili.



Il processo di DECLINAZIONE

ConcessionarioConcessionario

Responsabili di RepartoResponsabili di Reparto

Personale OperativoPersonale Operativo

Obiettivi NSCObiettivi NSC Obiettivi AziendaliObiettivi Aziendali
Politica Incentivante:Politica Incentivante:
VINCOLO da subireVINCOLO da subire

oo
STRUMENTO da STRUMENTO da 

gestire?gestire?



Politica incentivante: definizione

Una corretta politica INCENTIVANTE delle risorse aziendali deve 
essere correlata al raggiungimento degli obiettivi aziendali in 
termini sia quantitativi che qualitativi.

poiché è necessario raggiungere il target di vendita 
richiesto per conseguire i bonus di Casa Madre 
(NSC), che contribuiscono fortemente al risultato 
finale, ed il Punto di Pareggio con i costi di struttura.
poiché l’azienda deve vendere con profitto; se il 
margine ottenuto è adeguato, è possibile e doveroso 
condividerlo con chi ha contribuito alla sua 
realizzazione. 

Quantitativi:

Qualitativi:



Il processo di analisi e di affinamento
Individuazione delle AREE DI possibile 

MIGLIORAMENTO delle performance (volumi, 
margini, soddisfazione clienti, organizzazione, 

contenimento costi, etc.)

Definizione degli OBIETTIVI AZIENDALI (anche in 
relazione agli obiettivi assegnati e/o concordati 

con Casa Madre in caso di concessionari 
appartenenti alle Reti di vendita/assistenza)

Definizione della POLITICA INCENTIVANTE correlata al livello di 
raggiungimento degli obiettivi prefissati

CONDIVISIONE degli obiettivi, della politica incentivante, dei PARAMETRI 
DI CONTROLLO e della TEMPISTICA per il monitoraggio dell’attività

con i collaboratori coinvolti nel processo

ATTIVITA’ OPERATIVA
con Monitoraggio e Verifica costante dei RISULTATI e di

eventuali scostamenti rispetto agli
obiettivi prefissati

Individuazione
delle possibili
SOLUZIONI di

miglioramento e
RIDEFINIZIONE

del processo
(obiettivi,
incentivi,

parametri di
controllo)

Chiusura periodo e verifica RISULTATI

Si inizia con
strumenti
semplici



I reparti aziendali coinvolti

Nella corretta gestione aziendale ogni reparto deve 
contribuire pro quota al raggiungimento degli obiettivi che 
l’azienda (e in parte Casa Madre) si è assegnata.
Nessun reparto è esente da tale processo:

1. Il reparto commerciale VN
2. Il reparto commerciale VO
3. Il magazzino ricambi
4. Il service
5. L’amministrazione e controllo



I reparti aziendali coinvolti:
1. la vendita dei veicoli nuovi

Il reparto commerciale VN è quello che solitamente 
contribuisce maggiormente in termini assoluti al 
risultato aziendale ed è quello che solitamente è
più avvezzo a recepire assegnazioni di obiettivi 
quantitativi e, raramente, anche qualitativi ( margini 
di vendita).
Ma vi è ben altro da considerare ed incentivare 
(test drive, soddisfazione clienti, recall, gestione 
approvvigionamento e stock, etc.)



I reparti aziendali coinvolti:
2. la vendita dei veicoli d’occasione

Il reparto commerciale VO, se non è ben gestito, 
rischia di erodere i margini realizzati sulla vendita 
delle VN ed influenza notevolmente la capacità di 
vendita VN, se non vi è un’adeguata rotazione degli 
stock. Solitamente recepisce obiettivi quantitativi in 
tal senso (smaltimento stock) indipendentemente
dai margini e/o dalla redditività globale del reparto 
(copertura spese di reparto, rifatturazione costi 
agenzia, limitazione costi di garanzia contrattuale, 
incidenza degli oneri finanziari…)



I reparti aziendali coinvolti:
3. il magazzino ricambi

Il magazzino ricambi fa parte, assieme al service, dei 
cosiddetti settori fissi: sono piuttosto slegati 
dall’andamento del mercato di vendita dei veicoli, 
fluttuante e quindi variabile, poiché si basano su un 
parco circolante consolidato.
Alla stregua del reparto commerciale VN, il magazzino 
è già abituato all’assegnazione di obiettivi quantitativi
sui volumi di vendita, meno su quelli qualitativi (margini 
di vendita, mix di vendita, limitazione costi aggiuntivi 
per ordini urgenti, corretto dimensionamento dello stock 
in funzione delle necessità dei clienti…)



I reparti aziendali coinvolti:
4. il service

Il service contribuisce notevolmente, con la qualità
del servizio offerto, alla fidelizzazione dei clienti non 
solo in relazione alla propria attività, ma anche per 
la vendita dei veicoli nuovi ed in parte dei veicoli 
usati; partecipa solitamente al raggiungimento degli 
obiettivi quantitativi di magazzino ed al rispetto di 
norme e procedure stabilite da Casa Madre 
(garanzie, tempi di prenotazione tagliandi, etc.), ma 
non sempre vengono formalizzati obiettivi precisi e 
stabiliti premi correlati.



I reparti aziendali coinvolti:
5. l’amministrazione e controllo

L’amministrazione, pur svolgendo dei compiti molto 
importanti nell’ambito della gestione aziendale e 
del controllo generale dell’attività, solitamente non 
è soggetta ad obbiettivi specifici e non viene 
tantomeno coinvolta nelle politiche incentivanti, se 
non per liquidarne i premi e gli incentivi ai 
collaboratori degli altri reparti…



Il reparto commerciale VN è particolarmente legato al raggiungimento degli obiettivi assegnati 
da NSC, che riguardano sia aspetti quantitativi (volumi, mix) che qualitativi
(Soddisfazione Cliente – CSI ed invio dati di immatricolato).

Oltre a questi aspetti, il Dealer deve stabilire dei propri obiettivi aziendali, sia in termini 
quantitativi (punto di pareggio) che qualitativi (margini di vendita) per consentire alla 
propria azienda di ottenere dei risultati economici soddisfacenti.

Il Dealer quindi deve ottimizzare la gestione del reparto sensibilizzando i responsabili al 
raggiungimento di un risultato equilibrato che riassuma tutti gli elementi in gioco:
Raggiungimento dei volumi e del giusto mix di vendita che assicurino il 
massimo premio ed il minor punto di pareggio
Livello di soddisfazione clienti elevato
Margini adeguati di vendita
Adeguata Rotazione dello stock
Puntuale invio di dati corretti in base alle richieste della NSC

Esempio:
1. la vendita dei veicoli nuovi



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Obiettivi e Premi definiti da NSC



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Obiettivi e Premi da NSC definiti da DEALER



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Obiettivi e Premi Aziendali definiti dal DEALER



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Obiettivi e Premi Totali (1) declinati a VENDITORE



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Obiettivi e Premi Totali (2) declinati a VENDITORE



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Calcolo benefici (1) per DEALER + VENDITORI



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Calcolo benefici (2) per DEALER + VENDITORI



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Calcolo benefici (3) per DEALER + VENDITORI



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Riepilogo benefici per DEALER + VENDITORI



Esempio: 1. la vendita dei veicoli nuovi
Parametri di Controllo per DEALER + VENDITORI



I reparti aziendali coinvolti:
2. la vendita dei veicoli d’occasione

Il reparto commerciale VO non ha obiettivi assegnati da NSC, a parte premi
permuta su specifici modelli (che andranno quindi ad influenzare il 
sistema incentivante dei venditori) o premi legati al rapporto di 
permuta (VO ritirati / VN venduti).

Il Dealer invece deve ottimizzare la gestione del reparto sensibilizzando i 
responsabili al raggiungimento di determinati risultati:

Margine positivo su vendita retail e remarketing;
Rotazione dello stock
Corretta quantificazione spese di ripristino;
Limitazione garanzie contrattuali post-vendita;
Rifatturazione costi di agenzia

Applicate
Correttamente
il processo di

Valutazione VO?

350 € x 500 vetture = 175.000 € !!!



Esempio: 2. la vendita dei veicoli d’occasione
Obiettivi e Premi Aziendali definiti da DEALER e declinati a VENDITORE



Esempio: 2. la vendita dei veicoli d’occasione
Calcolo benefici per DEALER + VENDITORI



Esempio: 2. la vendita dei veicoli d’occasione
Calcolo minori margini per DEALER + VENDITORI



Esempio: 2. la vendita dei veicoli d’occasione
Riepilogo benefici/minori margini per DEALER + VENDITORI



Esempio: 2. la vendita dei veicoli d’occasione
Parametri di Controllo per DEALER + VENDITORI



I reparti aziendali coinvolti:
3. il magazzino ricambi

Il magazzino ricambi, per le Aziende che appartengono ad una 
Rete Ufficiale (vendita/assistenza), segue una logica simile a 
quella del reparto VN per quanto riguarda l’assegnazione di 
obiettivi quantitativi.

Assieme a quanto si reputa necessario per raggiungere il target 
richiesto per la liquidazione dei bonus da NSC, il Dealer 
dovrebbe tarare le politiche commerciali, e gli incentivi del 
reparto, in base a specifici obiettivi di marginalità:
Margini di vendita;
Costo per ordini urgenti;
Rotazione stock;
Recupero crediti



Esempio: 3. il magazzino ricambi
Obiettivi e Premi definiti da NSC



Esempio: 3. il magazzino ricambi
Obiettivi e Premi da NSC e Aziendali definiti da DEALER



Esempio: 3. il magazzino ricambi
Obiettivi e Premi Totali definiti da DEALER e declinati a MAGAZZINIERE



Esempio: 3. il magazzino ricambi
Calcolo benefici (1) per DEALER + MAGAZZINIERI



Esempio: 3. il magazzino ricambi
Calcolo benefici (2) per DEALER + MAGAZZINIERI



Esempio: 3. il magazzino ricambi
Riepilogo benefici/minori margini per DEALER + MAGAZZINIERI



Esempio: 3. il magazzino ricambi
Parametri di Controllo per DEALER + MAGAZZINIERI



I reparti aziendali coinvolti:
4. il service

Il reparto service, nonostante l’importanza che riveste per la 
fidelizzazione alla vendita, è soggetto solo in minima parte 
ad obiettivi quantitativi da parte di NSC.

Solitamente vengono attribuiti al Service obiettivi di natura 
qualitativa (CSI) ed il rispetto di norme e procedure standard 
stabilite da Casa Madre (garanzie).

In un’ottica incentivante, al fine di garantire un’adeguata 
redditività al settore, potrebbero essere considerati:
Ore fatturate pro capite;
Valore garanzie respinte;
Costo materiale di consumo;
Tempi attesa officina



Esempio: 4. il service
Obiettivi e Premi definiti da NSC



Esempio: 4. il service
Obiettivi e Premi da NSC e Aziendali definiti da DEALER



Esempio: 4. il service
Obiettivi e Premi Totali definiti da DEALER e declinati agli ADDETTI



Esempio: 4. il service
Calcolo benefici (1) per DEALER + ADDETTI



Esempio: 4. il service
Calcolo benefici (2) per DEALER + ADDETTI



Esempio: 4. il service
Riepilogo benefici per DEALER + ADDETTI



Esempio: 4. il service
Parametri di controllo per DEALER + ADDETTI



I reparti aziendali coinvolti:
5. l’amministrazione e controllo
Il reparto amministrazione e controllo, nonostante sia un settore chiave della 

gestione aziendale, non è soggetto ad obiettivi specifici. I suoi responsabili 
sono spesso coinvolti nelle certificazioni qualità richieste da NSC e debbono 
produrre la maggior parte dei report di bilancio e direzionali. Ma non sono 
legati normalmente ad alcuna politica incentivante.

I dealer più evoluti hanno da poco iniziato a coinvolgere i responsabili/addetti in 
politiche incentivanti per motivarne l’attività, a loro delegata, in materia di:

certificazione qualità, 
puntuale e corretta predisposizione dei
report periodici;
contenimento di costi specifici;
monitoraggio dei crediti in base ad anzianità
ed esigibilità;
migliore gestione finanziaria e contenimento
dei costi bancari;

Verificate 
puntualmente la 
situazione della 

Vs. azienda?

A quanto 
ammontano 

oggi i Vs. crediti 
in sofferenza?



Esempio: 5. il l’amministrazione e controllo
Obiettivi e Premi definiti da NSC



Esempio: 5. il l’amministrazione e controllo
Obiettivi e Premi da NSC e Aziendali definiti da DEALER



Esempio: 5. il l’amministrazione e controllo
Obiettivi e Premi Totali definiti da DEALER e declinati agli ADDETTI



Esempio: 5. il l’amministrazione e controllo
Calcolo benefici per DEALER + ADDETTI



Esempio: 5. il l’amministrazione e controllo
Riepilogo benefici per DEALER + ADDETTI



Esempio: 5. il l’amministrazione e controllo
Parametri di controllo per DEALER + ADDETTI



Esempio: L’AZIENDA

Riepilogo totale benefici per DEALER + ADDETTI



Conclusioni

Nell’esempio la concessionaria ha realizzato margini 
aggiuntivi per 2.527.000 euro investendo 296.000

euro in provvigioni ed incentivi

L’azienda ha realizzato tutti gli obiettivi prefissati, ha 
performato in linea con le richieste della Casa 
Madre, ha realizzato politiche di contenimento
dei costi, ha migliorato la soddisfazione dei

clienti ed ha motivato il personale al 
raggiungimento dei target



Conclusioni

Nell’esempio la concessionaria 
ha realizzato margini 

aggiuntivi per 2.527.000
euro investendo 296.000

euro in provvigioni ed 
incentivi

L’azienda ha realizzato tutti gli obiettivi prefissati, ha 
performato in linea con le richieste della Casa 
Madre, ha realizzato politiche di contenimento 
dei costi, ha migliorato la soddisfazione dei 

clienti ed ha motivato il personale al 
raggiungimento dei target

Sono dei
“Fenomeni”



Conclusioni

Direzione aziendale ATTENTA
METODO (anche con supporto esterno: consulenti…)
Attenzione alle DIVERSE AREE GESTIONALI (TUTTE)
Focus su Variabili QUALITATIVE > QUANTITATIVE
CONDIVISIONE: prima – durante – dopo
CADENZA TEMPORALE: Pianificare

Un’azienda raggiunge certi risultati (ed una corretta politica 
incentivante è solo uno di questi) quando mette in campo 
determinati elementi:



Grazie per l’attenzione


