ParkerBrownConsulting

Commerciale e Marketing

Sviluppo di una catena di negozi sia di proprieta sia in franchising

Il cliente ed il problema

Il nostro cliente & un operatore specializzato nella vendita al dettagli ed ingrosso di mobili
per ufficio. E’ un’azienda sana ed in salute ed i soci hanno deciso di dare una forte
accelerazione al loro business, uscendo dalla dimensione locale attraverso I'apertura di
diversi punti vendita sia di proprieta sia in franchising su tutto il territorio nazionale.

L’intervento Parker Brown Consulting

Parker Brown Consulting assiste lo sviluppo del cliente sia per la Pianificazione
Finanziaria, sia per lo sviluppo del Controllo di Gestione a forte orientamento
Commerciale.

1. Il progetto di Pianificazione Finanziaria

Definizione del piano delle nuove aperture

Costruzione di un budget per negozio e stima dei flussi di cassa
Definizione del fabbisogno finanziario

Ricerca delle opportunita di finanza agevolata

Ricerca delle migliori fonti di finanziamento ordinario

2. Il progetto di Controllo di Gestione a forte orientamento Commerciale

Abbiamo definito un sistema di Controllo di Gestione adatta a fornire al reparto
Commerciale tutti i dati che servono per gestire al meglio il rapporto con i fornitori e con i
punti vendita.

| report sono inoltre di immediata leggibilita e sono strumenti operativi di facile utilizzo.
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Vendite in offerta Vs. Regular business
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Margine lordo di vendita
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Politica Merchandising: razionalizzazione assortimento

N° artticoli
TOTALE reparto 1 |reparto 2 |rep.3 rep.4 rep.5 rep.6 rep.7
GENNAIO 1334 438 64 126 142 236 201 127
FEBBRAIO 1190 413 49 122 127 189 194 96
MARZO 1163 404 48 108 122 190 178 113
APRILE 1121 373 65 110 129 176 167 101
MAGGIO 722 216 50 74 133 47 137 65
GIUGNO 385 104 33 23 71 44 66 44
LUGLIO 303 58 21 23 61 25 72 43
AGOSTO 230 55 19 22 33 23 38 40
SETTEMBRE 219 42 20 25 30 25 37 40
N° referenze
TOTALE reparto 1 (reparto 2 |[rep.3 rep.4 rep.5 rep.6 rep.7
GENNAIO 4730 1002 350 857 840 380 895 406
FEBBRAIO 4022 840 275 737 718 334 761 357
MARZO 4340 940 314 714 716 379 826 451
APRILE 3976 959 248 689 819 376 608 277
MAGGIO 3527 794 256 525 823 152 774 203
GIUGNO 2111 563 186 125 459 166 449 163
LUGLIO 2159 171 278 292 512 126 564 216
AGOSTO 1985 140 214 275 449 156 535 216
SETTEMBRE 2151 132 360 243 225 342 504 345

La scelta (in questo caso ):

Meno ampiezza, ma piu’ profondita di assortimento
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Da 1334 a 219
prodotti in
assortimento
nel mese:

- 84%

Da 4730 a 2151
referenze
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Politica Merchandising: razionalizzazione fornitori

Da 540 a 87 fornitori attivi

Totale
fornitori
attivi
reparto 1 |reparto 2 |rep.3 rep.4 rep.5 rep.6 rep.7
2002 541 62 56 91 65 45 119 103
| Trim 2003 432 48 42 80 69 26 93 74
SETTEMBRE 87 4 4 15 19 2 22 21
Politica Merchandising: recupero produttivita
Forte incremento in rep. 3 e 4 , da migliorare ancora Rep.7
Vendite per
referenza
reparto 1 |reparto 2 |rep.3 rep.4 rep.5 rep.6 rep.7
GENNAIO 543 260 1.185 335 640 426 664 766
FEBBRAIO 581 233 1.552 358 611 530 781 672
MARZO 610 209 1.999 353 614 455 801 659
APRILE 471 238 1.405 262 441 456 682 609
MAGGIO 443 151 1.246 323 540 378 435 575
GIUGNO 548 117 1.605 896 582 436 485 755
LUGLIO 568 221 1.034 527 599 415 477 547
AGOSTO 422 117 513 445 414 241 550 328
SETTEMBRE 664 222 1.005 695 821 328 658 695
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Politica Merchandising: nuovo mix

Ridefinizione completa dell’assortimento
- Rep. 1 smaltito e ridotto all’1% -- al 4% entro fine anno
- Rep. 7 quasi stabile — da rilanciare I'assortimento nuovo

- Rep. 4 da focalizzare (margini inferiori alla media)

- Rep. 2 in nuova crescita

Mix di
vendita per
reparto
reparto 1 |[reparto 2 |rep.3 rep.4 rep.5 rep.6 rep.7

GENNAIO 100% 8% 15% 10% 21% 6% 25% 14%
FEBBRAIO 100% 6% 17% 11% 18% 6% 28% 12%
MARZO 100% 6% 22% 10% 16% 6% 26% 14%
APRILE 100% 9% 17% 10% 17% 8% 24% 14%
MAGGIO 100% 6% 19% 10% 26% 4% 26% 8%
GIUGNO 100% 4% 22% 13% 18% 5% 22% 16%
LUGLIO 100% 2% 22% 13% 22% 4% 24% 12%
AGOSTO 100% 1% 11% 14% 23% 4% 35% 12%
SETTEMBRE 100% 1% 22% 11% 16% 6% 24% 19%

Politica Merchandising: next steps

- Consolidamento dei Best Seller attivi fino ad un massimo di 400 items entro

fine anno

- Margine Lordo al 46% a fine settembre

- Evoluzione della produttivita ribilanciando Offerte e Regular business

- Reintroduzione di articoli con alto margine (rep. 7 )

- Ottimizzazione delle esigenze di magazzino \ logistica , dato il nuovo
assortimento
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