BEH:
NON C'E' CHE PIRE

OWIAMENTE
MULLA
A CHE VEUEKE
CON IL GRUPFO
MA...

---ANCHE QUESTO
E' UN CAMBIO
Pl marcia

ALGURI EX-SOCIO!!!




-

NELLA SITUAZIONE DI

MERCATO ATTUALE
NON E' P!
POSSIBILE PARLARE
D1 TEOREMI..

GESTI CONCRETI DA CUl TRARRE
SPLINTI PER POTER TARARE IL
BARICENTRO PELLE NOSTRE

AZIENDPE

{ QUESTA CRISI
NON HA
ANCORA

TROVATO IL

SUO PUNTO
P'aRRIVO




--MOTWO PER CUI IL MERCATO
LO TRATTIAMO COME UN
AMMALATO GRAVE..

Da QUANT'E'
CHE LO
PICEVO 10!

--QUINPI OCCORRE
LN CamBIo DI MARCIA

r-— 1
SENZA GUESTA SCELTA HTJ PEGGIO ANCORA ANDIAMO ORA 4 COLLEGARCI
SAREMO DESTINATI A SOCCOMBERE! CON LIAREA OPERATVA DOVE
ALLA SOPRAWIVENZA S1 STANNO PREPARANDO LE
BAS| PER LN PIANO
RIVOLLUZIONARIO

DI EMERGENZA:
LINEA AlLLA CENTRALE!!!




SORGE LUNA NLUOvVA ALBA
SUL CAMPO APPESTRAMENTO
PELLA CENTRALE OFERATIVA...

= ey
=, i
-~ e

| SOCI RIPOSANC

POPO UN'ESTENLANTE
NOTTATA O PURE




SECONPO VoI

COSA SOGNA

LN soCio P
oGEI7

VIVERE IN UN
FAESE CALDO




..IL. PROBLEMA :
E' CHE QUESTO &
SOGNO LO
FANNO PLRE j
| SUCI v
COLLEGHI

MA SIAMO ANPATI
A PORMIRE SCOLO
PUE ORE

|
S



ERIZ g
E' STATO IL VISTO
GIORNO - COME
MIGLIORE / STANNO
' : LE COSE..

ABITUIAMOC ALL'IPEA
CHE QUESTO E'
IL MERCATO

C'E' POCO




IL PURO PEVE ANCORA
ARRIVARE!!!

GLI ULTIMI A CADERE
SARANNO | TEPESCHI!







SCON-FIGGEREE LA PIGRIZIAA
ET INERZIAAAAAH! '

PIS-PONIBILITA' ALLA
IN-NOVAZZZIONEEEEEE!

" RIPORTARE A CASA | CLIENTI
CHE ABBIAMO PERSO! / QUELLI CHE

S| SONO SMARRITI y

PIFENPERE
IL NOSTRO
BUSINESS!!!




E CHE ALCUNI Pl vOI PICOND CHE
IL FATTURATO E | RICAVI STANNO CAMMINANDO
ALLINDIETEC E TEMONO CHE LA MAREA NERA
LI SOMMERGA




MA SE SIAMO QUi SIGNIFICA
CHE NON VOGLIAMO ACCETTARE
COMPROMESSI CON LA PALIRA

--MA BILANCIARE TUTTI
| FATTI CONCRETI E
TUTTE LE POSSIBILI

SOLUZICONI

SOLUZIONI CHE NOI PEL GRUPPO POSSIAMO PRESTARVI
O, PER MEGLIO PIRE, REGALARYI CON GLI STRUMENTI NECESSAR| PER
SORPASSARE LA CRISI




LA MAPRE

DI TUTTE LE
BATTAGLIE PEI
PROSSIMI MESI
SARANNO GLI

AFFIDAMENTI

11 “’)
e

TOGLIAMOC SLBITO DI DOSSO | PIANTI
PEL "POTEVAMO FARE" MA ACCELERIAMO
SULLA STRADA D PAMASCO
VERSO LA GIUSTA ILLLUMINAZIONE

12



SON FINITE LE SMANIE
Ol ACQUISIZIONE E LE
MANIE Pl CREARE PUE
O Pl POLI PER
COMANDARE
iL MERCATO

POBBIAMO RITAGLIARCI
L'ESATTO SPAZIO
CHE SERVE ALLE
NOSTRE AZIENDE

FPER TRAGHETTARE
| NOSTRI SCAMBI
OLTRE IL 2013

ANNO MAGICO
IN CUI COVREBBE
RIPARTIRE
L'ECONOMIAL
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FORSE SlaMo NOI
ITALIANI CHE NON
SIAMO IN GRADO D
GESTIRE SITLAZIONI
E MERCATI?

BENE,
ALLORA NON Ti
FESTA CHE
ASPETTARE..

ASPETTARE CHE
I MERCATO CaMBl..

ASPETTARE
e ASFETTARE CHE
LE RADIAZIONI
ATOMICHE
FINISCANO

LE GLERRE
FINISCANO

ASPETTARE CHE
IL PETROLIC TORNI
SOTTO | 70 POLLARI
AL BARILE

ac!

MA QUESTO E'
CPURC A
MORI'..!




C'E' APPIRITTURA
SQUALCUNO
CHE ANCORA NON
NaViGA IN RETE

RICORDPI LA FRASE?
IL FUTURO B/
S14' FASSATO!

FER CHI INVECE
SE LA RIPE, DICO
'l NOMN FarRSI
ILLUSIONI

LE BUONE E VECCHIE
ABITUPINI DI MONITORAGGIO
AZIENDPALE VALGONO
ANCORA

. CIOE! : | VERIFICARE

| PREPARARE Tl ([ FaTTuRaTO!
OGNI APPETTO | Wy
COMMERCIALE

i




FATTURATO PER COSTO PEL PERSONALEN
DIPENDENTEN FRA L'S E IL 12%
FRA | 300 | SIGNORE!!!
E | 380 MILA -
EURO!!!

SIGNORELLL

E' QUESTA LA GUERRA DA VINCERE
INSIEME AL GRUPPO OPERATIVO!!!




FACILE A PIRE, MA 1O A FLURIA
FARE TAGL| SLL PERSOMALE, GLARDA
COME MI SONO RIPOTTOL

SE RISCHIAMO C'E' SEMPRE
LA PALRA DI NON

INCASSARE!

SE NON RISCHIAMO; <l
MANCANO | FATTURATI
E | RiCAVI PER COPRIRE
LE SPESE!!

E' L'ETERNO PRAMMA CHE TIENE SEMPRE

SOTTO PROCESSO COSTANTEMENTE
LE NOSTRE AZIENDE!!!

STOP!

E' PRESTO
PER | PRASTICI
RIMEDI SENZA

RITORNO! !




ANCHE sSE PEVO AMMETTERE
CHE sSIaAMO NELLA STAGIONE
PELL'OLIO DI RICING

E VALE
FER TUTTI

MIEI CARI 11

'DELLE MULTINAZIONALI IMPONE SEMPRE PILY LIAUMENTO

i \ ..E MAGGIORI
SCHIACCIARE TUTTO uTILI PER
E TUTT PUR DI | PROPRI PROPRIO
cost

RAGAZZI

PELLA PROFPRIA

AUMENTARE IL VALORE | AZIONISTIIH
AZIENDA! %




LA DISTRIBUZIONE.. SE NON TAGLIA TUTTI | GIORNI

L/INSTALLATORE. -
SE NON FA
LE SCELTE GIUSTE
RISCHIA ANCHE |
LUl IL PEFALLT 4

NON ARRIVA A FINE MESE

!‘ LA #&ﬁ’ﬂﬂﬁ, :




PRENDPETE COSCIENZA CHE
QUESTO E' IL MERCATO E
CHE | BEI TEMFPI, COosl'
COME LI ABBIAMO VISSUTI
NON TORNERANNO PiL/

COME
AL soLITO
DPANNC | SOLDI
' POVE CE NE
QUINE SERVONO SONO Gla’
SEMFRE Pil’ S
GCARANZIE

HANNO APERTO
| RUBINETTI MA SONO
Pl DIFFIPENT E
FIL! ATTENTE
AL CONTROLLO PELLE
NOSTRE AZIENPE




SONO | PREAMBOLI
Pl LUNA POSSIBILE
RITIRATA
SIGNORE?

SONO LE
Bas| O UN
SoLro
CAMBIAMENTO!!!

IL MERCATO E' UN FILME IN FIENA E NON CONOSCE INPECISIONILL

NOI slaMo QUi
FER INSEGNARVI A NAVIGARE
NEL MODO Pil SICURO
E INTELLIGENTE

FORSE NON
FROFRIO FER

VINCERE MA SICLURAMENTE

PER NON VENIRE
TRAVOLTI

AVANTIII
MARCH!!!




@5{9 @I’ @@E G [ S |

UM ‘

SE IL GRLPPO MI CERTIFICA IL
PREZZO PEL PROPUTICRE

ALLORA
PERCHE'
ACCONTENTARMI
gl?

<Y s
o

PERCHE' TI OSTNI
A VEPERE IL TORBIDO
LA' DOVE INVECE
C'E' LUCE?

ANCORA NON
e Hal CAPITO? :




J

COMMERCIANTL..NON SIAMO GROSSISTI

MA SVOLGIAMO LN SERVIZIO PER VOI

@ E PER CONTO DEL PRODUTTORE

: IL QUALE CI RICONOSCE LN RUOLO
PER LE ATTIVITA’

PROMOSSE

2 B
NOI PEL GRUPPO NON SI1aMO PEI U)

OWIAMENTE QUANPO OTTENIAMO
CONPIZIONI PIL FAVOREVOL|
CERCHIAMO DI GIRARVELE AL [ LA/
PELLA LOGICA PELLA CERTIFICAZIONE
PEL PREZZO

_ _

T CERCANDPO
LA VOSTRA
COMPLICITA!

E QUELLA
PEL PROPUTTORE
IL QUALE
IN PWVERSE
OCCASIONI CI
FERMETTE

CHE NE sal
Ol QUELLO CHE
poEBIAMC
FPASSARE
PER STARVI
SEMPRE
PiL! VICINO?Z

Ol CONCEPERE UN
PREZZO MINIMO sU
PETERMINATE ZONE
O PARTICOLARI
SITUAZIONI




TUTTI | GIORNI RISFONPIAMO
A RICHIESTE O CANTIERY,

E NONOSTANTE IL
PRODUTTORE ABBlIA

(NON AaPPLICATI DA NI

J‘ FATTO ALUMENT! IMPORTANTI

SIAMO SPFESSO
RILUSCITI A
CONCEPERVI SCONTI
CHE sULLA CARTA
NON AVREBBERO
AVUTO LOGsICcA




ALLORA MI CHIEDO: PERCHE' IN QUESTO PERCORSO NON SIAMO TUTTI ALLEATIZ j
E COM'E' POZZIBBBILE?!?

MENTRE INVECE
SIAMO IN LN UNICO

SRUPPO

SEMBRA CHE SIOCHIAMO IN
SQUAPRE DPIVERSE

PERCHE' CONTINUO
A VEPERE GROSSISTI
BISOGNOsI DI
CONSLLENZA SLL
PROPOTTO?

CHE VENDPONO IN BAalla
PEL PREZZO..
SENZA L GILISTO
MARGINE..

PERCHE' CONTINUO
A VEPERE sOCI
CHE HANNO POCHE
RELAZIONI CON
Gl AGENTI DI ZONA?

25



PERCHE' CONTINLIO A VEPERE GROSSISTI CHE S1 LIMITANO AP
ASPETTARE IL CLIENTE AL BANCO?

CLIENTE CHE
FORSE NON
TORMERA/
PIH’- -

SEMFLICEMENTE PERCHE' NON GLI HANNO CONCESSO CHE LUNO © DUE
INCONTRI ALL'ANNO..

--SENZA OCCLPARSI
MINIMAMENTE I
FPROMUCVERE E

ARGOMENTARE LA
FROPRIA
AZIENDA

--UN POMAaNI
CHE PER LN
QUALSIASI
MOTIVO NON
TRATTANO P’
QUEL PRODPOTTO
PA LORO sTESS|
PUBBLICIZZATO

-l CLIENTE SE LO VA
A PRENDERE
rALLA
CONCORRENZA. ..




--E IL PERCHE'
LO sAl QUAL'E'?

--LO PEVO RIPETERE
ANCHE QUEST'ANNO?

LO INVOCHERO!
FER L'ENNESIMA VOLTA..
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ECCOMI A DISPOSIZIONE! ~
L MIO MESTIERE E' GUELLO
DI ACCOMPAGNARVI IN LIN wmnuss;:;msz;un =
PERCORSO COMPETITIVO = sy .:AEMDL:E
PER OTTIMIZZARE GLI 2 (7 R
ACQUISTI AWALENDOVI N Al sy

DEl SERVIZI PEL
GRUPPO

-

L'aTTvITa' PEL TUTOR
E' LA MEDPIAZIONE
E IL COLLEGAMENTO
FRA LA PROPUZIONE
E L NOSTRO
ASSOCIATO




Si'y AMMETTO A VOLTE
Dl INCUGIARE NEI
VOSTRI MAGAZZINI E DI
APPROFITTARE PELLA
VOSTRA PISPONIBILITA!

LO SCOPO E E ANTICIPARE

LE VOSTRE
GLELLO DI CERCARE
DI CAPIRE TUTTI | Ny NECESSITA!
VOSTRI PENSIER
INESPRESS!, | VOSTRI
ouesl E
PROBLEMI

EP E' QUESTO CHE FA LA PIFFERENZA!
LA POSSIBILITA' DI INTERAGIRE CON LO STRUMENTO CATALOGO
E LA POLITICA COMMERCIALE
CHIAVI IN MANO




[~ )
E ALLORA BASTA CON
QUELLA MALSANA ABITLDINE

DI RAGIONARE IN TERMINI [ )
DI RICARICO FORFETTARIO E SE | PRODOTTI TRATTATI
CHE SOTTOSTIMA | TUOI PAL GEHPPD. SONC
RICAVI E FA PERDERE ALTERNATIVI Al MARCHI

CHE &la NOI LsiaMo
E CONSIPERIAMO
CONCORRENZIALIZ

NON E' MICA FACILE

CAMBIARE COsl

ALLA LESGERA!

Pl VISTA | COSTIIN

J’CALI A BORDO

AFFILIATO!

EC E' ANCHE PER
QUESTO CHE
EsSISTE IL TUTOR

AD ESEMFIO PENSA SE INVECE RIESCI AP INSERIRE UM MARCHIO NUOVO
CHE COsSTA PI PIL. VENPENDPO LO STESSO NUMERO 01 PEZZI
QUANTO MA QUANTO MA QUANTO VANTAGGIO RICAVIIIIL




ALTEA ATTVITA' CHE SVOLGO CIOE' AIUTARYI AP ACQUISTARE NELLA LOGICA
RIGLHARPA LA CANTIERISTICA PELLE QUANTITA' FINALIZZATE AL CANTIERE
CON SCONTI MIRATI, COMPRANDO

iL P! POSSIBILE SUL VENDUTO

IN QUESTO CASO E' IL FORNITORE

CHE PEVE INTERVENIRE CAaNDov COMMERCIALE DEL GRUPPO

HUNO SCONTO ULTERIORE LAl
PREZZI S1a' CERTIFICATI

CHE A SUA VOLTA DOVRA! CREDETEMI: SONO CENTINAIA

CHIEDERE ALL'AGENZIA LE TELEFONATE CHE CI PERVENGONO
D1 ZONA PEL PROPUTTORE TUTTI | MESI




( E

ALTRA ATTIVITA! CHE
SE RICHESTA,
SVOLGEREI
MOLTO VOLENTIERI
E' LA FORMAZIONE
AL VOSTRO FERSOMALE

O VENDITA CON IL
SUPPORTO PESL
ASENTI O
INPUSTRIA

{y LISTINI

r

{  ProporT)

2

PECULIARITA"

F—Tr
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POTER CISPENSARE TUTTI | VANTAGSE! CHE PORTA LINA PETERMINATA
GaMmma O PROCPOTTI EDP EVENTUALMENTE QUAL'E' IL PUNTO P STRESS
OLTRE IL

GQUALE C'E' UN LIMITE MasSsSIMO PEL PRODPOTTO

Sl ARTICOLI,
FiUsClamo

A VENPERLI E
SOLO Cos)!
FPOsSsiamo
ALUMENTARE

| FATTLREATI

A sCAaPITC PELLA
( CONCORRENZA

COLG CONOSCENDPO

sS4l CosA
T PIico?




RIPORTAMI
NEL GRUPFPOO

i

NON TI PARO!
PACE!
FLUOI sTAR

SICURO!!

..A PATTO

PERO' CHE SARAl IL. MIO
TUTOR E VEGLIERAI SU
OGNl MIA SCELTA
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INTANTO SUL MARE APERTO
LA FAMOSA ARCA NAVIGA
SENZA SOsTA...

SONO | VENDPITORI!
ANPIAMO A RACCOGLIERLI
PRIMA CHE I PERDPANO
PEFINITVAMENTE

COMANDANTE!

HO APPENA AWISTATO
LN'TMBARCAZIONE [
CLANCESTINI

 FAMMI DARE
LIN'OCCHIATA |

NO: QUESTI PER FORTUNA
UNA CasAa CE L'HANNO
ANCORA

SEMPRE IN GIRO
PALLA MATTINA
AlLLA sERA




QUALCHE ORA DOPO IL SALVATAGGIO.. ( saPeTE cosa PENSANO D1 voiz |

---CHE SIETE
CEl CHIACCHIERONI
SENZA ARTE NE FARTE!
PEl FURBASTRI CHE HANNO
RIPIEGATO SuLLA VENDITA

PERCHE' INCAPACI DI
CIMENTARVI IN ALTRI MESTIERI
RITENUTI P NOBILI!

A CHI §1 STA FACENDO IL SEGNOC DELLA CROCE PILY ONESTO E PILY CONCRETO
SCONSIGLIO DI NOMINARE INVANO E' FARE LIN'ANALOGIA
PADRE FIGLIO E SPIRITO SANTO i

CLIENTE FORNITORE




DOVETE ESSERE PREPARATI SU i :
== | ..maMoLTO
[ QUELLO CHE PROPONETE J > | S ARAT]

>




PREPARAZIONE
CHE <I BAsA
SULLO SsTURO

[ 5 FONPAMENTALIL

COMLINICATVE E

PSICOLOGICHE

COMPRENSIONE

LA CAPACITA! DI SENTIRE
LE ESIGENZE ALTRLI
ALLA SUA MASSIMA
ESPRESSIONE, E'

DETTA "EMPATIA"!

NON Ef

UN POTERE MAGICO

S| RAGGILINGE CON
L'ABITUDINE ALL/ASCOLTO

CHIAREZZA CORTESIA
USATE LN LINGLIAGGIO COMPRENSIBILE PDOVREBBE ESSERE OWIO
E CHIARO CON LINTERLOCUTORE MPEE MOLTI =] VoI B

ANCORA PIFFICILE




CRACCIC

GUIDATE IL-
| VosTR CRET

SENZA TWORE

ENZA ﬂmc:_
VOSTRO BRAND
£ L ceRmPica

el ellaniant il
Bl SUA A BSEALITE

o
NeWE
LA

R

U EAEIA A
S i

| PAROLA D'ORDINE

e

>

:; QUELLA PELL'AZIENDA
| CHE RAPPRESENTATE

r AANTEETE G
IMPEGNI PRESI

FATE LEVA SULLA

fblidagaieo

: . ¢
o~
A

E

A PARTIRE DA GQUESTO
MBS

Al LoveRODEG




IN COLLEGAMENTO DIRETTO PAl
MONITOR PEL CAMPO APPESTRAMENTO
1 SOC1 OSSERVANC L'avaNZAaTta CE
NUOVI VENDITORI

VENPITORI
STA CAMBIANDPO

TRE ANNI Fa LN VENDITORE MEDPIC PEL SETTORE IPROTERMOSANITARIO
GESTIVA 50/60 CLIENTI CON FATTURATI DA 1 MILIONE E DPUE

EFA IL MINIMO DI SOPRAWINENZA CHE CONSENTVA DI
GUADAGNARE DAl 4O Al 60 MILA ELURO LORDI

GUARPATE OGGl
INVECE COME
sl B RIPOTTO

39



NON HA CaMBIaTO
iL SLUO Moo
Ol LAVORARE

SIGNORE!

MENTRE IL
VENDITORE ATTENTO
Al CAMBIAMENTI
HA sUPPIVISO IL
FATTURATO CON
60 PICCOLI © GRANDI
CLIENTI CON
PICCOL! FATTLRATI

CON UNA MEPIA
ANNUALE DAl

15 Al 30.000
EURO

40

MARGINI
paL 27




A PROPOSITO DI VENDITA..
PREVISIONI SULL'ANDAMENTO
DEl PREZZI ALL'INGROSSO E

Al PETTAGLIC FINO Al
31 PICEMBRE 20117

LIALMENTO DEL
L 2010 B §TATO | | ﬁ;ﬁfﬁf Ké’;‘ffc
L'ANNO PEGGIORE | | b AgTICHE E POLIMERI
PESL ULTIMI 20 |
SUL FRONTE PEI \
PREZZI ==

o pr——

S

e Nl
v iy, ¢

E BUONA PARTE
PEI METALLI




SE PEVO FARE UNA PREVISIONE PER IL 2011
E' UN COMPITO MOLTO PIFFICILE...

I

SE PREFERITE
Vi RACCONTO
CELLE BALLE

IN TUTTA FRANCHEZZA
POSSO ASSICURARY
CHE CI STIAMO PROVANDO
CON TUTTE LE NOSTRE FORZE

PIECI ANNI FA VIVEVAMO NELL'UTOPIA CHE S POTESSE CPERARE SOTTO IL
MARGINE PEL 20% OGG| INVECE...

[
MEDITATE
SU QUEST
DATI
CARI SOCI

L ey




i MEDITATE PERCHE' saRA' COSI' ANCORA PER MOLTO TEMPO... j




LN POSTO DOVE LA
MERCE VENDUTA
VIENE PAGATA IN
CONTANTI 514 DAL

FPRWVATO CHE

PALLINSTALLATORE

NO BOLLE
NO SCONTRINI
A CRECITO

UN POSTO CHE S POSsSA

GESTIRE CON FPOCA
MANOVALANZA

UN POSTO DOVE LA MERCE
NON VIENE SPECITA MA RITIRATA
SOLO PAL CLIENTE FINALE

NO SPESE D1

| TRASFORTO |

NO ROTTURA
- BaLL!

ACQUISTO
=y
IMPLLSO




BENVENUTI IN

ALTRO SISTEMA
DI VENDITA DEL GROSSISTA
IPROTERMOSANITARIO

INFALLIBILE PER
ABBASSARE
LE GIACENZE DI
MAGAZZINO EC
AUMENTARE IL
FATTURATO

1

——




( SI' MA %ﬁ QUANTO Mi

DOVE? L= cosTAA?

QUANTO SPAZIO

E' INTORNO A TE!!! }

INTANTO FAl CHIAREZZ4
S COsA G VUOI FARE..
QUAL'E' I MERCATO E
LA CLIENTELA CHE
VUOI MIRARE

Ma PRIMA
o1 TUTTO

DOBBIAMO COINVOLGERE LA PROPRIA s@UADPRA
PER FAR CAPIRE L'OPPORTUNITA’ CHE C'E
DA SFRUTTARE




RiCava DAL
TUO MAGAZZINO
O SHOW ROOM

100/200 M@

_-\‘_\“\

ECCO LA TUA LOCATION..

LHALLESTIMENTS
NOM PEVE AVERE
COSTlI SUPFERIORI

A 2000 EURO

QUINDI LA MERCE
DoOVRA' ESSERE
ESPOSTA PRONTA
AlLla VENCITA B
NON INSTAaLLATA

COME NELLE
NORMALI
SHOW ROOM
CHE SlaMo aBITUATI
A VEDERE
G PEVE ESSERE
rosmow B malo
PROPOTT PRENDERE
SuU PALLET £
OPPLRE sU
PORTA
GRAND! Usa ARGLZIA i GT.A k=
TAVOLATE NELL'ALLESTIRE _
FATTE IN | PRODOTTI |




POSTER AEREI COLORATI PER INDICARE
LE FAMIGLIE MERCEOLOGICHE

CARTELLI PREZZO sU
CARTONCING COLORATO

PER LINSTALLATORE




A VOLTE ANCHE
CON PREMI A CHI
RIESCE A VENDERE
MAGSIOR
OBSOLETO




EPPETTI COLLATERALI QUTLET : qmesiess




PUBBLICT/

ABBIAMO SPERIMENTATO
PIVERSE SOLUZIONI..
ANCHE QuUi, ATTENTI A NON
BUTTARE Via | SOLDI

NON SPERIMENTATE
Pl AZIONI PLBBLICITARIE
CONTEMPORANEAMENTE

MONITORATE |
RISULTATI E
SCEGLIETE LA
PUBBLICITA!
Pl
EFFICACE!

CORRETE IL RISCHIO
Cl NON RILSCIRE A
CAPIRE ESATTAMENTE
SE IL CLENTE B
STATO ATTRATTO
PA UNA © L'alLTRAa
SOLUZIONE




IN CONCLUSIONE VI INVITO AP APPLICARE QUESTO SISTEMA CON
ENTUSIASMO E MOTIVAZIONE

FPENSATE CARI SOCI CHE IL PRIMO OUTLET IN SEI MESI HA PORTATO A
SUAPRLUPLICARE IL NUMERO D1 INGRESS! SETTIMANALI NELLA SHOW ROOM
E HA AUMENTATO LE VENDPITE DPELLA VENDITRICE SHOW ROOM DPEL...

IN PRATICA COME
ASSUMERE UN VENDITORE
ESTERNO SENZA COsTI
PELLO sSTIFENPIO -
AUTO - DlARIA ECC..

- PROBLEMA E' SVENATOO?

CHE QUALCLINO
D1 NoI1 51 B
Gla SVENATO CON
LA SHOW ROOMII

o ME SO
PROPRIOC
BRUCIATO
ER
FATTURATO!L




| TEMPI P'ORO CON SHOW ROOM ENCRMI PIENE DI BOX CON VENPITOR|
E VENDITRICI QUALIFICATL PER OGNI BOX 4-500.000 EURO CON
LN INVESTIMENTO MEPIO PEL 9/10%

MARGINI SENZA
LE PIASTRELLE
PEL 37-42%

COSTI MED! DELL'AREA OCCLPATA
COMPRESA PULIZIA, PUEBLICITA!,
ARCHITETTI E TEC”'C:J VARI ILLLMINAZIONE, RISCALDAMENTO
DAL 6-8% :;T”o AP LN 10% E CONDIZIONAMENTO, CIRCA
ALE ,- 120-130 EURO AL METRO QUADRO

PROWIGIONI AP INSTALLATOR|

Pl DUE VENPITORI Dl CIRCA 180-200.000 EURO..VA DA SE' CHE SE: CONSIPERANDO
LN MARGINE MEPIC PEL 4O% E PEPOTTE LE SPESE! IL RICAVO Sl ASSOTTIGLIAVA
FINO AP ARRIVARE INTORNCO Al 12.000 SU UN FATTURATO Pl 800.000 EURO




POl PAL 2008 AL 2011 (

SAPPIAMO COS'E' SUCCESSO..

IL COSTO PER ACPETTO
PAaL 9-10% E' ARRVATO
A TOCCARFE IL 16%

IL CHE SIGNIFICA CHE ALLO STATO ATTUALE LE SHOW ROOM TENDONO FORSE
A PAREGGIAKE © A PERPERE QUALCHE PUNTO

SENZA CONSIPERARE POI LE |
SPESE PEL GROSSISTA!

| AMMINISTRAZIONE!

CAPISCO CARI SOC,
CAPISCO..

FER FORTUNA NON SONO QUi
SOLTANTO 10...




o0 °©




NIENTE PALIRA SOCI!
SONC VENUTO IN PACE

MAa IL TASLIO PEI COSTI
PELLAFFITTO E' LA
PRIMA COsA DA FARE!

Sl APPETTI ALLA
SHOW ROOM PEVONO
ESSERE A
PROWIGIONE AL 10%
CON LN MINIMO 1
2000 EURCO
GARANTITI
Pl 1L¥.A.




ASSOLUTAMENTE IMPENSABILE IL MARGINE DOVRA' ESSERE QUANTO MENO

CHE OGGI COME OGGI NELLA DEL 50% E | PECOR| VENDUTI 4
SHOW ROOM NON SIANO PRESENTI LISTINOG PIENOII!
LE PIASTRELLE!!

FEEMI E
FROWIGIONI

A IPRAULIC B
ARCHITETTIZ
FER |
SEGNALATOR!
O CHI ACCOMPAGNA
IL CLIENTE

PIREI

UN Massimo PEL...

SE Cl SONO ARCHITETTI ©
TECMICI CHE CI PERMETTONO
CON LA LORO OFERA DI MARGINARE
&1 Pl S PUO' ANCHE ARRIVARE
AP LN TETTO MASSIMO PEL...




MENTEE OGG&I INVECE
CAMBIA OGNI &/8 MESI E
LA sALA ESPOSITIVA
Va AGGIORNATA CON RELATIVI
COsSTI DI MANO D'OPERA,
MATERIALI E TEMPI
Pl REALIZZO

ANNI Fa La PROPLUZIONE I
UN ARTICOLO RIMANEVA
INVARIATO FER ANNI...

PER CUl TUTTE LE INNOVAZIONI PA INTROPLUREE PA OGE! IN POl POVRANNG
ESSERE FINANZIATE DAL PROCUTTORE

SELEZIONARE PRINCIPALMENTE QUEI FORNITORI CHE Cl PERMETTONO LN MARGINE
PAL 20% IN PIL' SULLINSTALLATORE

E CHE ATTUINOG UNA POLITICA COMMERCIALE
EWOLTA AL PRIWVATO ED ALLA PICCOLA
IMPRESA EPILE

L STOP CON | SOLITI VECCHI ESPOSITORI IN CARTONE E PLASTICA!L! \

CoOBBIAMO AVERE
MAGGIORE VISIBILITA']




. \ETE PRODUTIOR! © CHE HANNO LIN v ETTO SHOW RO
wsmmmmmmmlmmmmnﬁmsmﬂ

MACCHE'L!
GLARDA. .STAVO GILETO
ALLESTENDO L'OUTLET
PROPRIO IN QUESTO “
MOMENTO!!! e—'s

BRI

MAGAZZINO
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TUTTA LA PEVE ESSERE ACCATTIVANTE, ALTERNATIVA E
PUBBLICITA' PEVE CIsCOsSTARS] PALLA CONCORRENZA
ESSERE MIRATA

FERCENTUALIZZATA
SUL FATTURATO
STORICO

INSERIMENTO NELLE SHOWRCOOM DI ARTICOLI NON CONVENZIONALI PER
QUESTO TIPO PI VENPITA, QUALI SPLIT (CONDIZIONAMENTO) TERMOARREDO
E ALTRI PROPOTTI CHE IL PRIVATO E LA PICCOLA IMPRESA EDILE TROVA
Al NOSTRO BANCO © MEL SETTORE ELETTRICO




- —

OK MAESTRO

CRECC DI AVER

CAPITO LNA
COsA...

r-.-

: COMPIERE
7 QUESTO
A CAMBIAMENTO

--5E PIMEZZO LA MiAa
SHOWROOM. ..

(— G

-...CHE NON HO
LE FORZE

NECESSARIE PER

4

[ I

SE TAGLIO
IL PERSONALE

E' MEGLIO CaMBIARE
ViTA..

FERMO LI' u

O INFEPELE

i

C'E' SEMPRE
Una
SOLUZIONE..

ANCHE PER
Gl sFIGATIL

]



SI' MABESTRO, MA
NEL FESTO PELLA
GSIORNATA CHE FO'?

[ L eraNDE LIBRO
DEL SAMLIRA!
DICE:

Fal LE COsSE
Pl FACILI
COME FOSSERC
LE AU’ DIFFICILL

Fal LE COsE
P! DIFFICILI

LE P!
FACILI

AVANT! IL PRIMO
SIGNORI!

QUESTA E'
LIN'OTTIMA
RIFLESSIONE

E' PENTRO DI vOI!

E' TEMPO CHE 1© vaPaAl
LA MiA PRESENZA E' RICHIESTA
ALTROVE...

MEPITATE SOCI...
LA RISPOSTA B!
PENTRO
L Vol




E POl CHE SIGNIFICA
LA RISPOSTA B
PENTRO DI vOI'?

LILLTIMA CHE AVETE
PETTO E' GlusTalll

E PRECISAMENTE
PIETRO IL BANCO
CEL VOSTRO
MAGAZZINO

UM MOPO COME
LN ALTRO PER MANPARCI | :
VUOL PIRE

CHE ABBlAMO
LN‘aRMA

VINCENTE CHE

NON sSAPPIAMO
Ll AVERE?

LA RISPOSTA
E' NEL VOSTRO
MAGAZZINO!I!

EC E' QUESTA TIFOLOGIA
Pl LOMO:
IL BANCONISTAL!




CAR| sOC|

Pa ocal
QUESTLOMO.
NON E' P!
UN SEMPLICE
OPERAIO

| QUEST'UOMO
RICEVE CLIENTI E
va TRATTATO A
PARI DIGNITA!
/ - DEl VENDITORI
E' UN UoMo CHE
Ha FIPUCIA IN
SE STESSO

Ma NON HA IL COoRAGSIO

Cl CHIEPERE Al PROPRIO

CAPO IL RICONOSCIMENTO
P QUESTO RFUOLO

) ' NELLE ORE LIBERE VA
QUEST/LOMO
ﬂﬁj; LN . [ ISTRUITO DAL PROPUTTORE!! .
MAGAZZINIERE!L! : = :

”"__oo__




QUANDPO S ORGANIZZA LN BANCO E QUINDI
ANCHE L'ESFOSIZIONE PELLE MERCI, LUl

INSIEME A CHI PECIPE: VA INTERFPELLATO
E sE HA IPEE PIVERSE DA QUELLO CHE SI
HA INTENZIONE 1 FARE..VA COINVOLTO




QUANDPO VENPE MERCE OBSOLETA © COMUNGLUE PA SMALTIRE
COVREBBE ESSERE 4 CONOSCENZA PEGLI SCONTI CHE PUO’
APPLICARE E PER ALCUNI ANCHE | MARGINI IN ASSOLUTO
SU QUElI PROPOTTI

T
GUANDC S1 FANNO GLI ACaUISTI (TEMFO PERMETTENDO) B LU
CHE VI PEVE CONSEGMARE LA STAMFA PEl PROPOTTI PEL FORNITORE

IN MODO CHE IL BUYER,
NEL FARE IL CONTRATTO
CHIEPA AIUTO,
POVE POSSIBILE,

AL FORNITORE




BISOGNA PREVECERE
CHE IL BANCONISTA
SIA INFORMATO suUi

FRODOTTI PELLA
CONCORRENZA, E
FER QUESTO,
QLANDO SI FANNO
LE RILUNIONI CON
| COMMERCIALI
ESTERNI, ALMENO
LNO FPER BANCO VA
INVITATO....
ANCHE DAL BANCO

S| PEVE CONOSCERE
LA CONCORRENZA

TENIAMO PRESENTE CHE IL BANCON
PELLA VOSTRA AZIENPA

ISTA E' IL PRIMO BIGLIETTO PA VISITA

SE sBacLlA
LLd1y
sBasclia
TUTTA
L'AZIENPA!

BLONE
SUINP PEVE
PRESENTARS! MANIERE
BEN VESTITO

L INTRIGANTE

PILl! COSE COMNOSCE PEL CLIENTE
PIL IL CLIENTE CERCHERA' LLI
E QUINDI acaLlIisTERA! PaLlLa

YOSTRA AZIENDA
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QUEL FAMOSO CATALOGO
Ol CUl STANNO PER
CONSEGNARYI LA NUovA
EFIZIONE..VA STUDIATO

ARTICOLO
FPER
AETICOLO

MAa NON E'
COMPITO PEL BUYER?

OK, PERO' CHI: MEGLIO
DEL BANCONISTA, CONOSCE
LA CLIENTELA?




QUANDO IL COMPUTER SEGNA
ROSSO E NON 81 PUO!
CONSEGNARE NuULLA AL
CLIENTE, PLUO' ESSERE

PROFRIO LU L'LUOMO
GIUSTO

NON TEMERE:
PLRIFICAT!!




PEVE ANNOTARE
LA QUALCHE PARTE,
O MEGLIO NEL
COMPUTER, TUTTE
LE MERCI CHE
GL CHIEPONC E
CHE NON E'
RILUSCITO A PARGLI
PERCHE' NON LE
AVEVA © PERCHE'
NON SONO
ARRIVATE

TUTTI SIAMO
PISFOSTI A
CAMBIAR MARCIA
O PROPOTTO, ©
ANCHE A PAGARE
@uALCOsA IN PIUf
SE SIAMO
GARANTITI
PALL/ASSISTENZA
SOPRATUTTO IN
QUESTI MOMENTI
COVE SI TENDE
FIU' A RIPARARE
CHE A CAMBIARE

EC
EVENTUALMENTE
ANCHE | SETTORI
CHE NON TRATTA

L GROSSISTA
IN QUESTIONE

ALTRA PAROLA CHE ClI FA PRIZZARE
LE ORECCHIE E Cl RENPE
INTERESSANTI SUL MERCATO
(E ALL'OCCHIO PEL CLIENTE), SI
CHIAMA ASSISTENZA, © MEGLIO =

POST VENDITA




E' UTILE CONSIGLIARE AL
PROPRIO BANCONISTA
(@RUANDO HA VENDUTO)
Dl AILTARE IL CLIENTE

A CARICARS| LA MERCE
CON UN IMBALLO ADPEGLATO
E NELLO STESSO TEMFPO
CONTROLLARE CON LUI
CHE NON s1a DIFETTOSA
OPPLIRE ROTTA

AL FINE D1 EVITARE
CONTESTAZIONI

DOoPO.

FATE IN MOPO CHE IL BANCO DIVENTI

ORGANIZZARE ‘
&L sPAZIL ANCH'ESSO LINA SHOW ROOM

CHE OGNI ARTICOLO SIA ESPOSTO
FER UN MOTIVO PRECISO
ATTO A SVILUFFARE IL PROFRIO COMMERECIO

TOGLIETE PAL BANCO TUTTA QUELLA PUBBLICITA' CON | MARCHI CHE NON TRATTATE Pil'
TOGLIETE TUTTI QUEI CARTELLI CHE VI FANNO PERPERE TEMPO E SPAZIO

CREATE UN ANGOLO CHE
PROMUOVA | PROPOTTI
OVER STOCK!




E QUESTO TOTEM..
LO VOGLIAMO USARE © NO?

p)

CE L'aAVETE
SOLO VOI IN
TUTTA ITALLA

INSOMMA CARI SOCI..IL BANCO
FUNZIONA SE: OLTRE LA MERCE,
C'E' L'ILUOMO GILUSTO CHE QI LAVORA

[ IN LN SETTORE CHE CONTA 10 MILIONI DI ARTICOLI
NON CREDIATE CHE BASTING GLI SCONTI ©
BUTTARE LI DUE © TRE PRODOTTI A CASO

CHI E' SERVITO BPENE AL BANCO
DWENTERA' VOSTRO CLIENTE
FER SEMFRE E VI LASCERA'

MARGINARE QUALCOSA I Pid!




OK COMPAGNIALLL CALMIAMO GLI ENTUSIASMI, C'E' ANCORA MOLTO PA FARE
S| RIPFRENDE LA MARCIAAAA!

E POI QU GlAL..E NOI $OCI
FANNO SIAMO SEMPRE
TUT | GLI SFIGATI D

EENOMENI! TURNO!!
A CHI
Lo PICiil

E INVECE NON
BASTEREBBE UN
LIBRO
FPER RACCONTARE
CHI SlaMo!l!

POVERIIINIIIY  ~— ....UN LIBROO?

INTANTO NOI ABBIAMO
GSla' STAMPATO IL
TRENTASEIESIMOO!

E PENTRO

C'E' MOLTO

Fil! PELLA
VOSTRA STORIA

i1




/4

CARI SOCI ANCHE QUEST/ANNO I | ABBIAMO PARTORITO LA CREATURA

CE L'ABBIAMO FATTAL! CHE TUTTI €I INVIDIANO...
7 NON SOLO IPRALLICA 6
r—-—-._

SICLURAMENTE LA SUIPA PEGLI ACQUISTI
KECORDP sla COME TIRATURA CHE
COME NLIMERO D PAGINE

IN OLTRE 20 ANNI CHE
PLBBLICHIAMO QUESTO
STRUMENTO ABBIAMO
RAGGILNTO ANCHE IL
RECORD PELLE
PERSONALIZZAZIONI

OLTRE IL 70%
DEGLI AFFILIATI




.:. MIGLICRATO LA CARTA; MENO SPESSORE
ABBIAMO MIGLIORATO LA GRAFICA |
i Pl RESISTENZA

E' PIL PICCOLO PEL PRECEFPENTE MA
HAa P’ PAGINE

PIL FLUNZIONALE E !
TASCABILE

GQUEST'ANNO y - | <SERVE PER COMPRARE E FER VENPERE
pmcf ... .I e :-._'-“ e — — - - ~
RIFETERLO ]

VALE UN TERZO
PEL NOSTRO
PROGETTO!




r - . ]
E' 0a Qi

TUTTA La VITA CHE INIZIANO
PEL GRUFFO E LE TRATTATIVE
DEGLI ASSOCIATI CON |
PARTE DA FORNITOR!
YMNON sCLO
IPRALLICAY J/

16

BLITICHE
COMMERCIALL
SELL IN

SELLQUT

E' A QU CHE
FARTIAMO CON LA CODIFICA

L'INSERIMENTO PEL PRIMO, SECONDO
TERZO SCONTO CHE CONSENTIRANNO
D GARANTIRYVI LN MARSINE FER LE
VOSTRE AZIENPE




PRIMA P ELABORARE "NON SOLO IPRALLICA &" ABBIAMO FATTO DIVERSE RILUNIONI
CON ALCUNI D1 VOI (SCELTI FRA QUELLI DISPONIBILY) ABBIAMO FATTO RILUNIONI
CON PELLE SOCIETA! PARTECIPATE E INFINE ABBIAMO RIASSLINTG TUTTE
LE ECCEZIONI; VARIAZIONI, EFISOPI, CAMB! DI POLITICA CHE NEL CORSO
PELLULTIMO ANNO SONO AWENUTE SULLINTERO TERRITORIO NAZIONALE

FER RESISTERE CON
IL PRECEPENTE
CATALOGO FINO AL
15 APRILE, ABBIAMO
INVESTITO A PERPITA
CIRCA 1.800.000
EURO

| — m— e 1] IN P! ANPIAMO IN
¥ SIAMO COMUNQUE ARRIVATI ) DISTRIBUZIONE CON
[ A QUESTO PRODOTTO FINALE | i LUN'ALTRO STRUMENTO
- ) ALLEGATO A

, "NON SOLO IPRAULICA &6

LA VERSIONE VD
IN ITALIANO E INGLESE
CON TUTTI | CATALOGHI,

SCHEPE TECNICHE,
LISTINI E
QUANT'ALTRO
PUBBLICATO DAL
PROPLUTTIORE



CAPITOLATI E
FPREVENTIVI

PICHIARAZIONI

E
CONFORMITA!

E ERAZIE. ALLa
PETTO LOTTIAMO o COLLABORAZIONE
PER BLOCCARE g - DEI PRODUTTOR!
| PREZZ! DI \ E VOSTRA
LISTINO... o P NATURALMENTE,
; L S Ao 1 T
rer 12 MESI y \ ol i
' auasI sy TUTTO

OLTRE AL CATALOGO E DVD: NELLA CARTELLA POWNLOAD PELL'AREA RISERVATA,
TROVATE IL LISTINOG IN EXCEL CON CIRCA 600.000 COPICI ATTIVI

MI FA FENSARE A
QUANTI CorICl
ABBIAMO INSERITO
DAL GENMNAIO 2006

OLTRE P | MAGAZZINO CENTRALE |
1 MILIONE /7| ) :
r‘ == e =

Cl SONO 55.000

AFPPROSSIMATIVO
VARIABILE FRA |
30 E | 33 MILIONI
Pl BURO




POSSIAMO QUINDPI AFFERMARE CHE QUESTA GUIPA AGLI ACQUISTI
CONSENTE AL NOSTRO ASSOCIATO FEPELE, CHE TRATTA TUTTO IL MIX
PEL CATALOGO, A MARGINARE DA LN 27 A LN 30%, RICARICO PEL 4O

E CONSENTE AL
NOSTRO
INSTALLATORE
Pl RICAVARE UN
4o-50%

DOoOsSANDO ANCHE LU
LINO SCONTO CHE VA
rAa UN 10 AL 20%

PAL PROPUTTORE
AL GROSSISTA
ALL/INSTALLATORE

COMPLIMENTI!
SEMBREREBBE PROPRIO
CHE TUTTI BENEFICINOG
CEl VvANTAGS! DI
QUESTO STRUMENTO

SEMBREREEBE
TUTTA LUNA
sSaUAPRA

19



CON | NOSTRI FORNITORIZ CON |
vosLIO PIRE.. NOSTRI CLIENTIZ

VI LA VEPETE
PAWERC QUESTA
GRANPE FAMIGLIAZ
CON | NOSTRI
COLLABORATORIZ

PIRLA TUTTA L) ANCHE IN MEZZO A
- Y TANTA GENTE
COME APESSO SONO...

INSOMMA SE QLIESTA s@uUAaDRA 1 CUi
TANTO SI PARLA COME UNA PAROLA
P'ORDINE,; S| RIPUCE COsSI...

SAGGIA RIFLESSIONE,
UN SEMPLICE MAGAZZIND ASSOCIATO!
CHE VENPE MATERIALE
IPROTERMOSANOTARIO




LA SQUADPRA SIGNIFICA
CONVERGERE VERSO
UN INSIEME DI

VALOR|I COMUNI

GUINDI, PARTENDPO
LA QUESTO CONCETTO
HO INIZIATO A PENSARE
Al BISOGNI PEL NOSTRO
CLIENTE INSTALLATORE

~

! HO PENSATO AP UN LUOGSO P'INCONTRO 1

N B

UN RIFUGIO PRONTO AP ASSORBIRE
CONTROVERSIE, ANSIE, TENSIONI
PA EXTRA-LAVORO

M-ma T-TU
C-CHI sEN?

CORAGGEIO
O ASSOCIATO
ALZATI CHE

Tl SPIEGO

e
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LCICEVO..UN LUOGO SIf O LAVORO.. J
..MA NON LIN !{ :
LAVORD PASSIVG.. [ BENSI' CREATVO! |
[ PRODUTTIVO! j

QUINDT, NON
UN LAVORO
Ca g8 ORE E
POl CHI sl
E' ISTO
sl E! VISTO

UN LUOGO LUPICO!

- K CHE GLI COMPILA
CICHIARAZIONI
FPER MOLTI IL PROPRIO Ol CONEORMITA!
LUFFICIO..

CHE GlLI FA PREVENTIVI
Gla' PRONTI FER
ESSERE CONSEGNATI
AL PROPRIO CLIENTE

Gl ALLEGATI PER IL GAS
E ALTRE PICCOLE INCOMBENZE
AMMINISTRATIVE




Cl PENSA IL RAGIONIERE

UNA STRUTTURA FLESSIBILE

PRONTA AD APATTARSI ALLE

RICHIESTE E ALLE ESIGENZE
PELLA CLIENTELA

MAGARI CHE FPOsSsA
ELIMINARE TUTTE
QUELLE LUNGAGGINI
BLUROCRATICHE

SARA' POI COMPITO PEL GERENTE CHE, CHISSA' FERCHE'
CONTROLLARKE EVENTUALI ECCESSI Cl RISULTA SEMPRE

APPORTARE CORREZIONI

COsl' DIFFICILE

Sl VIVE ANCHE
0 GRATIFICAZIONI B
NON SOLO DI PANE




[ UN POSTO DOVE BANCONIST, AMMINISTRATIVI, GERENTE, TUTTI INSIEME SORRIPENTI }

SCUSI, HO LNA LINEA
LA 60 METRI

STO RISTRUTTURANDO
UN APFARTAMENTO
COME POsSsSO
CONPIZIONARLO CON
LN SISTEMA
CANALIZZATO?

| BANCOMISTI DEVONO
AVERE UN'OTTIMA
PREPARAZIONE TECNICA
MAGARI CON
SPECIALIZZAZIONE
PWERSIFICATA







ViAGGEI © SERATE Pl GALA, CENE DOVE SENTIRSI FiU' RILASSATI, APERTI...
POVE | FIGLI PELLIUNO FANNO AMICIZIA CON | FIGLI PELL'ALTRO...

Ma panil

CENE DOVE SONO BANDITI STRISCIONI
CON I MARCHIO PELLA PITTA; NELLINTENTO PERO!
Pl RICREARE UN AMBIENTE CONVIVIALE

E NON LAVORATIVO

E POPO PIECI ANNI
SAl CHE SUCCEPE?

Sl OTTENGONC TRE
CATEGORIE [l CLIENTI




1. CLIENTI s@UAPRA: CHE SONO FIPELIZZATI E CHE ACQUISTANO CIRCA IL 30/40%
PEL LORO FATTURATO

SENSIBILI
AL PREZZO

MA CONsCI PEI SERVIZI PEL BENEFIT OFFERTO

2. CLIENTI COMUNITARI: APPROPRIANDPOS! P LUNA PEFINIZIONE CHE ESPANDE LA
LOoGICA Ol sQUAPRA E DOVE GLI INTERESS!I COMUNI SONO REALZZATI ANCHE
ATTRAVERSO LEGAMI DI AMICIZIE E DI AFFETTO

ACQUISTAND CIRCA IL 60/90%
PEL LORO FATTURATO




3. CLIENTI STANPARD: CHE VOGLIONO SERVIZI E PREZZO

Ma COMUNQUE,
AMCHE sSE
A FATICA...

VIAGGIO INCENTIVO
FATTO NEL PERIODPO
ESTIVO!




INTANTO NEL GRAND sTAPIUM
PROSEGUONCO LE FASI PELLA
PREFARAZIONE ATLETICA

PEl sOCl...

AFFERRATO
L MESSAGGIO?

PIETRO IL SUCCESSO DI OGNI VALIPA SQUADPRA
C'E' L'AFFIATAMENTO TRA | COLLABORATORI
E LA PDETERMINAZIONE

QUESTA L'HO Gla!

SENTITA DIECIMILA
VOLTE




I PROBLEMA E' CHE S1AMO STUFI
Pl ARRANCARE E RECUFERARE
| MARGINI

OGNI VOLTA PER POTER
INSERIRE LN PRODPOTTO
PoBBIAMO RIPLURRE

IL GUADPAGNO!!

NON SE NE

PUOY PILItLLL

SEMPRE PER
COLPFA DPEl
CONCORRONZI
Cl ZONA

SE SOLO POTESSIMO AVERE
L'ESCLUSIVA DI ZONAllL




ANALIZZANDO LA NOSTRA SUIPA AGLI ACQLUISTI
ABBIAMO LN ELENCO Dl FORNITORI CHE
PIFFICILMENTE <l CONCEPERANNS
PELLE ESCLUSIVE 1 ZONA!
ANCHE PERCHE' E'
VIETATO DPALLA LEGGE

FER salvasuUarRPARE
| NOSTRI RICAVI
COBBIAMO
NECESSARIAMENTE
AVERE PEl PRODOTTI
A MARCHIO
CEL GRUPPOILL

QUESTO LA LEGGE
LO FERMETTE!!




FIPARE PEI
CHE FaI?
PROPOTTI
PORTI

Fr—— '5000%
sl s

OK, PRIMA [l PARLARE
PEl PROPOTTI A MARCHIO
E' GIUSTO FARE UN/ANALISI
VELOCE SU COME S| MUOVE |
I MERCATC ELIRCOPEO NEL
NOSTRO SETTORE
MERCECLOGICO E ANCHE
IN ALTRE PISTRIBUZIONI

IN TALIA C'E' UN MARCHIO
CREATO A TUTTI |
FARMACISTI ITALIANI

DPOVE IL SOTTOTITOLO
E' L4 @uALITal
IN FARMACIA

1|

PANPO LUNA sORTA I
CERTIFICAZIONE IN PILf
A PREZZI PIU' © MENO

i HANNO COMINCIATO
I CON 90 PROPOTTI

"-!JJr EVIPENTEMENTE
i QUELLI FIL' sSEMPLICI PEI SRANDPI MARCHI
1 Fa TRATTARE: CHE &Ia' TRATTANO

DAl PANNOLONI LA SINGOLA FARMACIA

AGLI INTEGRATORI
ALIMENTARI

STIAMO FARLANDPO PI UN SETTORE PELICATO QUANDPO SI TOCCA LA SALUTE PEI CITTAPINI
E QUINPI I PROPUTTORI PI QUESTL ARTICOLL SONO SEMPRE LE GRANPI MARCHE CHE
PECIPONO PI TAGLIARE UNA PARTE PEI PROFPRI MARGINI COMMERCIALL, PER EVITARE

CHE ALTRI PRODUTTORI PIU ECONOMICI GLI TOLGANO QUOTE DI MERCATO

92



NEL FOOD FER ESEMFIO
TROVI IL PROPOTTO A MARCHIO
A COSTO 10 E TROWI IL PROPOTTO
A MARCHIO DELLA CATENA
PISTRIBUTIVA CON IL PROPRIO
LOGO A PREZZO 9-9.5
MA CON LINA DIFFERENZA
Pl MARGINE ANCHE DI 10-15 PUNTI
PUR ESSENDPO PROPOTTO
PALLO STESSO PRODUTTORE

E' INTERESSANTE NOTARE CHE IL
SETTORE FARMACEUTICO E' STATO
L PRIMO AD APOTTARE | MAGAZZINI
CENTRALIZZATI 1 SECONDPO LIWVELLO

FPER TAGLIARE LE SCORTE DEL PUNTO
VENDPITA

PROBABILMENTE PER L'ESTREMA
NECESsSITA' DI ROTAZIONE PEI
PRODPOTTI, IN QUANTO HANNS
LINA SCAPENZA BEN PEFINITA




MA TORNIAMO A NOI: IL GRUFFPO COMINCIA DA OGG!I CON | PRODOTTI Pi! SEMPLICI
P’ FACILI PER NOI, PER VOI PA INSERIRE, USANPO PROPUTTOR! INSERITI
NELLA NOSTRA ORGANIZZAZIONE PA OLTRE 20 ANNI

IN PRATICA
Sll INSERZIONIST!
=
" NON
SOLO
IPRAULICAY

FPRESENTI ANCHE NEL
MAGAZZINO CENTRALE

QUESTO RICHIEPERA' UN GRANPE SFORZO ECONOMICO PA PARTE PEL GRUPPO
PERCHE' POVREMO FARE IL DOPPIO MAGAZZINO PELLO STESSO PROCOTTO

PROPOTTO CHE POVREMO NECESSARIAMENTE
CERCARE Pl VENPERE ALLO STESSO PREZZO

CHE L'aZIENDA PRODPUTTRICE PISTRIBUISCE
CON IL PROPRIO MARCHIO




FPENSANPO Al PROPOTTI A MARCHIO BISOGNA ANCHE PENSARE COME
PROMLUCVERLI, VENPERLI, FARGLI PLUBBLICITA ...

QUIND! PROGETTARE PEI COSTI
CHE VI CONSENTANO DI
CISTRIBUIELI PIL' FACILMENTE

AL MOMENTO INIZIAMO
CON PUE © TRE LOGHI

IN MODPO CHE SAFENDPO CHI B! IL PROPUTTORE CHE < FORNISCE QUEL PROPOTTO
A4 MARCHIO: POTREMO ANCHE SAFERE &Ll ABBINAMENTI CHE NE CONSEGLONO

PERCHE' NON E' PETTO CHE SI TRATTI TUTTA LA GAMMA DI GUEL FABBRICANTE
MA A VOLTE SOLO ALCLUNE LINEE D1 FRODPUZIONE. ..




APPENA ABBIAMO APERTO QUESTO SETTORE, QUASI LA META! DEI MARCHI PRESENTI
IN "NON $OLO IDRALILICA" §I SONO DETTI DISPONIBILI A COMINCIARE QUESTA ATTIVITA'
CON IL NOSTRO GRUPPO

NON TANTO PER LA QUANTITAS
CHE POTREMMO ESPRIMERE
NELLIMMEDPIATO...

---MA PERCHE' FOTREMMO SERVIEE
LORO COME PALESTRA..POTREMMO
AFRIFE NUOVE ATTIVITA'..

L'NIZIO 1 LNA
NUCOVA ERA




ECCO IL PRIMO
PRODOTTO A
MARCHIO

USATELO NEI CARITOLATI
Ma TENETE A MENTE CHE '
UN PRODOTTO A
BASSO COSTO

QUINDI SE NON VOLETE
RIMETTERC! IL MARGINE,

MA SFRUTTARLO COME CARICATE SUBITO NEL CAMION

PEL CLIENTE

|| scaricate IN
| MacGaZZiNo

UTILIZZATE QUESTO BRAND
FER VENPERE ANCHE GLI
ALTRI PROPOTTI CHE VANNO
NELLA CAsA © NEL
CAPITOLATO IN QUESTIONE

AVRETE GROSSE
SOPPISFAZIONI!




ABBIAMO ACQUISTATO QUESTO MARCHIO ED E' DISFONIBILE
FER TUTTI | SOCI; PER IL MOMENTO SOLO FER LE TUBAZIONI
MULTISTRATO E FRA QUALCHE TEMPO ANCHE FER LE FOMFE

D CALORE

L

1

( IN FARTICOLARE LNA LINEA
CHE PREVEDPE LA POMFA DI
CALOKE PER
CONDPIZIONAMENTO!,
RISCALPAMENTO E
PROCLUZIONE ACaUA CALDA
DA 4 A 30 KILOWATT

OWIAMENTE PIPENCE PaLla TIPOLOGIA P CLIENTE CHE
ANPRETE AP AFFRONTARE

Al FATTURA?
A' FATTURA A' FANN'
| ZINGARI!!!




CORRE VOCE CHFE IL GRUPFO
SsTia TRATTANDPO LA CESSIONE

VOSLIAMO ACQUISIRE
NUCVE OPFPORTUNITA!
PER AlLITARVI E
AlUTARC A SVILUFPPARE
FATTURATO
E RICAVI

TI HANNO
INFORMATO

STIAMO AWIANDO

LINIMPORTANTE COLLABORAZIONE
CON LN GRUPPO IBERICO-TEDESCO
CHE DISPONE DELLA
COLLABORAZIONE

DI OLTRE 500 STABILIMENTI

NEL MONDO

LO FACCIAMO SE

E' INTERESSANTE
CON L'ORMAI ARCINOTA

FORMLILA

E SE QI LAsClA LIBER]
Ll SCEGLIERE!!!




ARRIVANO | |
RINFORZI!!
occa A TE

2 sOTene
| compagNo |
' COMINCERS' CON
Dl scaLpPoO! J [ LINA DOMANDA. ..

QUAL'E' LA LOGICA Pil' AFFASCINANTE
PELLA REALTA' PEL GRUFPO?

[ “:"] I .. ] [ socIo LN PASSO AVANTI!

1387 RISPONDERE FORTE
E CHIAROO!

TEMFPO SCADUTO!
100 FLESSIONI!

| AVANTI IL PROSSIMO!
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SICLURAMENTE E' UN
GRANPE VANTAGGIO
FPER NOI POTER
TENERE | CONTATTI
DIRETTI CON |
FORNITORI
SIGNORE!

cosi' VI

VOGLICO
1

AVRESTE POSsIBILITA!
Ll TRATTARE MARCHI
Pl GRANDPE INTERESSE..

DA sOLIZ

AVRESTE GARANZIA Pl LUNA LOGISTICA FORNITA E FLNZIONALE..

DA sOLIZ
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Pl UN MAGAZZING CENTRALIZZATO

CON LNA LOGISTICA PERFETTA..

AVRESTE LA DISPONIBILITA! -' !
PA soOLIZ

RIUSCIRESTE MAI A VENPERE SENZA MAGAZZINO MERCI..E CICE'
VENPERE SOLO SUL VENPUTO..

DA sOLIZ




UNO PEGLI OBIETTIVI PEL CAMPO E' IL TAGLIC PELLE SCORTE PEL..7

Cl- C1-
CINQLIANTA
PER CENTO
SIGNORE!!!
E @UINDI PEI RELATIVI
AFFIPAMENT! PA PARTE
CEL GRUPPO

OWIO CHE
PER
RAGGILNGERE

QUESTO T U —
OBIETTIVO - SN X
ACCORPDI IN - PoTRA!
TERMINI D1 P = DISCUTERE
FORNITORI - - | | PER LN MIGLIOR
TRATIAT, o L o . : L | RrapPPORTO IN
g=c / | ; TERMINI O
BENEFICI

L GRUPFO E' LUIN'OPPORTUNITA!
CHE FLO' PFERMETTERCI
Pl CRESCERE PROFESSIONALMENTE SIA IN TERMINI
PROMOZIONALI CHE DI SERVIZIO ED IMMAGINE

AZIONI CHE

PA sOL

| NON POSSIAMO
REALIZZARE




E POI LO STUPIO E LA REALIZZAZIONE POLITICA COMMERCIALE ATTIVATA )
su "NON SsOLO IPRAULICAY ) - T

FRLUTTO 1 UN'ATTENTA
E APPRCFONPITA ANAaLISI
SENZA RivaLl

SENZA QUESTA GUIPA IN CHE POSIZIONE VI COLLOCHERESTE
RISPETTO LA CONCORRENZA?
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EH CARI SOCI..SONO MOLTE LE
AZIONI CHE CON IL GRUFPFO
POTREMMO REALIZZARE OLTRE
A QUELLE Gla' PENSATE ©
PROGETTATE

PER ESEMPIO .
TRANSIT-POINT ~ FPER | @QuUALI COLGO
o ' : L'OCCASIONE DI
IPROSTOCK CHIEPERE:

A CHE PLINTO E' LA
LORO REALIZZAZIONE?

-
MA DOVE ECAPPA;%
CACASOTTO! ERA UNa POoOManNPAa

RIWOLTA AL GRLPPO!
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NON SO DOVE AVETE

Ma Pl sICURO RAGIONE!
FUOR! DAL QUESTI SON
TUTTI PAZZIL

GRUPPO!

LA CRISI LI
HA PEL TUTTC
MANDAT!

BOH! .') _L IN PALLA!

AMMESSO CHE

NE LISCIAMO VIVI — PE;@::;A' i
Cosa FACCIAMO FONDEREMO a COME
ANARCHICO TEMP!

I

——

rRAGA!! OCIO
Al- SEGNALE!

1 SOLITI
SPALIRACCHI
PEL
GRUPPO

Ma vaa!l
TUTTE FINTE
PER
IMBROGLIARCH!







1o HO ) TELAUY @) - g
RIMEDPIATO S @ o | NON FATEVI PRENDERE | \
- LN (@& AT A \ Pa IPEE STUPIDE!!! i
IPassacaio| | (] & T .
] 111
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- ..E IL RISVEGLIO :
| NON E' CONSOLATORIO..

|/ NON ¢l RESTA N\
| | cHE PrEGARE! )




Eom LIBERATELI!!!

L'r SIAMO PISPOSTI

A TRATTARE

E' PEL GRUPFPO
OPERATIVO!
FACCIAMO COME DPICE

LAVORANDO
RICERCANDPO SOLUZIONI
CHE VI POSSANO
FORNIRE IL BENE
PRINCIPALE

QUESTO MOMENTO
e

_7/ r
E' N QUESTA PIREZICNE
CHE STIAMO . MAGGIORE LIQUIPITA'! I

PROVIAMO ORA A VEPERE
INSIEME LNFPOTESI DI
FROFOSTA

Bl B

f OWIAMENTE SOTTOPOSTA W
ar UN ACCORDPO PREVENTIVO
BANCA/AFFILIATO E
GRUPPO/BANCA:; MANTENENDO
PISTINTI | RAPFORTI E
RISERVATE LE INFORMAZIONI

B
S| CHIAMA PLAFOND ROTATIVO
PER L'AFFILIATO

E' UN REVOLVING PER
FPIANIFICARE &L
ACQUIST! I PROPOTTI
E SERVIZI FORNITI
PaL SRUPPO

UTILIZZABILE
IN MOMENT! DIVERSI
h. IN MODO FLESSIBILE
’) ED A SECONDA DELLE
NECESSITA’

ANCHE A TASsO ZERO
E CON CONTRIBUTO INTERESS!
A CARICO PEL GRUPPO DI
CAMPAGNE COMMERCIALMENTE
MIRATE

IL RIMBORSO PEI SINGOLI
UTILIZZI, RIPRISTINA LA
PIsSPONIBILITA' PEL FIPO

FREA IL. PAGAMENTO IN SCHEPA E
PILAZIONE PELLA BANCA 180 &G&
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VANTAGG| PER
L'AFFILIATO?

LINEA 1 FIPO REVOLVING
INNOVATIVA
PER L'AaCQUISTO
Ll PROPOTTI E
SERVIZI PEL GRUFFPO

MIGLIOR PIANIFICAZIONE
APEGUANDO | PAGAMENTI
AL CICLO DI VENDITA

CONPIZIONE
MIGLIOCRATIVA
RISPETTO AL
TRAPIZIONALE




| CHE GRUPPO RAGAZZI! |

E NOI CHE NON
VOLEVAMO FIDARCI!

- ACCESSO A SCONTISTICA

E/O CAMPAGNE
TAsSsSO ZERO

L PROMOSSE PAL GRLPFPO

IL TUTTO RUCTA
sSuU UN MAGGIOR FIPO
CHE IN FUTUTRO
POTREBBE ESSERE
GIRATO A4l VOSTRI
CLIENTI!

SEE! Clao
POVERI ILLLSIIN

A ME E' BasTaTA
QUESTA LEZIONE
PER CAPIRE CHE
E' MEGLIO TORNARE
SUI MIEI PASSI




[ PER CARITA'.. i

NULLA PA RIPIRE
SULL'EFFICIENZA
PEL GRUPPO..

Ma HO FATTO '
LE MIE

i ONESTAMENTE
CREDPO CHE ABBIANCO
LORC BISOGNO

CILNOLE
NON IL CONTRARIC,
COME INVECE
SOSTENGONO!

VALUTAZIONI

POSSIBILE CHE ESISTANO
SOLO LORO?

5=

FPOSSIBILE NON CI
SIANO ALTRE ALTERNATIVE?

LIBERO
ARBITRIO

_ NON Ti
SBARREREMO
LA STRADA
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CONTROLLA SE IL GEUFFO
POVE <TAl PER ENTRARE

HA EQUIVALENTI
REQUISITI E CREPENZIALI

<E E' sI' \
ALLORA arrio
FER SEMPRE

MA PRIMA DI ANDARE
VOGLIAMO CHE PORTI
CON TE QUESTO
sigiLLe

SAl; NI PEL GRUPFO
ABBIAMO LINA COSCIENZA,
UN ISTINTO PROTETTIVO
INNATO E SPONTANEO

SE MAl TROVERAI NELLA TUA STRADA
UN GRUPPO A CUI AFFILIARTI

&
Y




j TRENTUNO BUONI MOTIVI |
PER RESTARE NEL :

GRUPPO




ITALIA




PISPONIAMO Pl UIN'AREA ATTREZZATA
21 22 MilLa METRI COPERTI COLTRE
L'aREa ESTERNA [ STOCCASSIO

La STESSA PUO' CRESCERE NEL
CENTRO LOGISTICO FINO A
200 MILA METRI QUAPRI

S
UNICO GRLUPPO

Pl ACQUISTO
IN 1TALIA!
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VOLENDOSI ORGANIZZARE FER LA CONSEGNA GIORMNALIERA
A ZERO ORFE LAVORATIVE CON QUATTRO SCARICH! INTERPROVINCIALL
Sl PUO! ORGANIZZARE, VUOTI PER PIENO MOTRICE © AUTOTRENO

PER IL MOMENTO LO FA sOLO
UN AFFILIATO CON PUE PLNTI VENDITA

ﬁ ' UNICI IN ELIROPALL
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POSSIAMO FORNIRE Al NOSTRI ASSOCIATI: COMPUTER
SOFTWARE, PROGRAMMI DI GESTIONE COMPLETI PER TUTTA
L'ORGANIZZAZIONE DEL GROSSISTA...

--COMPRESO BANCO, SHOWROOM A _
COSTO ZERO (SE BUDPGETTATO NELL/IMPEGNCO ANNLALE)

UNICI IN
EUROPA!




PROGETTAZIONE SHOWROOM CHIAVI IN MANO
DAL GREZZO AL CAPANNONE..
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PROGETTAZIONE PEL MAGAZZINO
Dl VENDITA ALLIINGROSSO E AL
CETTAGLIO Pl MATERIALE IPROTERMOSANITARIO

COMFPRESO ORPINE
Pl IMPIANTO
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RICEVENDO LA MERCE, LA STESSA
VIENE CARICATA SLUL VOSTRO COMPUTER A COSTO

SERVIZIO CREDIT MANAGER

CONSLLENZA PER INFORMAZIONI COMMERCIALL
RECUPERO CRECITI
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PROGRAMMA D! PREVENTIVAZIONE
IN COMPUTER

RICARICO MINIMO Al NOSTRI ASSOCIATI
CHE UTILIZZANO LA NOSTRA POLITICA COMMERCIALE

IN ELIROPA
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ALL'NSTALLATORE CHE
UTILIZZA LE NOSTRE
POLITICHE COMMERCIALI

; e B _
GARANTIAMO LN RICARICO —
MINIMO PEL: |

125



LISTINO CATALOGO PREZZATO
CON LA POLITICA COMMERCIALE
SlAa' INSERITA " NON sOLO IPRAULICA"

CHE TIENE
CONTO
DELL'ANDAMENTO |

PEI PREZZI SU |

TUTTA LA FILIERA
DAL GROSSISTA
ALLA SIGNORA |

MARIA.

SuL
TERRITORIO

NAZIONALE HETNG A

PREZZI NETTI
wa
E
INSTALLAZIONE
EsCLUSE




CATALOGO CARTACEO PERSONALIZZATO PER OGNI
ASSOCIATO A LN COSTO RIPOTTO PEL

BAGNO DEL SULTANO CON MARGINI PEL:
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| NOSTRI MAGICI DVD!
10 TONNELLATE DI CARTA
IN 10 GRAMMI DI PLASTICA

FRATTEMPO
CAMBIAND
PREZZI
O ALTRO?

PLUOI AGGIORNARE | LISTINI
SUL WEB, IN TEMPO REALE
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= 1 ~ . PROMOZIONE!

5 <
QLS e
) - [ O
W\ A S

3

o




OGNI ASSOCIATO HA
PIRITTO A PREZZI
CERTIFICATI DAL
PRODPUTTORE

--SE
NON SONO A
QUALITA!..




COPIFICA LINICA E CENTRALIZZATA
CON OLTRE 600 MILA ARTICOLI A
cosTO

ZERO!

ANCHE GHESTA

AGGIORNATA

S WEB IN
TEMPO REALE

IN
ELUROPA!
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( ORGANIZZAZIONE VIAGG! INCENTIVE D
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IPROSTOCK E' IN
RIPROGETTAZIONE

UNICO
IN
ITALIA!
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RIAFFIPAMENTO
PEGLI ASSOCIATI
RIAFFIDAMENTO
PEI CLIENTI
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"k A ” f/ 7' 2 COMPRARE
POINT:

SuL
VENDUTO

CARTA DI CREDITO

CORZORAITE

135



250 PUNTI VENPITA AFFILIATI
SIGNIFICANC PALLE 2.500 ALLE
4000 SCHEPE MEMORIA SIM...

RAM AZIENDALE DI GRUPPO!!!

MA
QUANTO

: RISPARMIZ
(/
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IR PrROGRAMBASIONE

g )

CENTRI ASSISTENZA
FPER cALPAIE, SFLIT,
WELLNESS,
ASSISTENZA PARTI
ELETTRICHE
colLLaurl AL
SERVIZIO
PELLINSTALLATORE

- —/

CENTRO SPECIALE ASSISTENZA

RICERCA, SELEZIONE E
APPESTRAMENTO FORZE
VENDITA PER GLI AFFILIATI
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CENTRO DI ACQUISIZIONE E FONDO PENSIONE '
| PER L'IPRAULICO

STATISTICHE NAZIONALI sU TUTTI | CANTIER! IN
PROGRAMMAZIONE E/O STATO DI
AVANZAMENTO LAVORI




QK LI HO
LETTI TUTTI E
TRENTUNO!

SICURAMENTE
OTTIMI B VALIDI
MOTIVI

I© PER UN'ALTRA!
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BEH:
NON C'E' CHE PIRE

OWIAMENTE
NULLA
A CHE VEPERE
CON IL GRUPFO
MA...

---ANCHE QUESTO
E' UN CamBio
Ll MarcA

ALIGURI EX-SOCIO!!!




