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Controllo di Gestione 
 
Credemtel rivoluziona e semplifica l’approccio al Controllo di Gestione. 
 
 
 
Direzionale è la soluzione software per la direzione d’impresa. 
Va oltre la Business Intelligence con una soluzione completa di pianificazione e controllo. 
Integra tutti i ruoli aziendali coinvolti nei processi che governano l’impresa. 
Viene alimentato dal software gestionale azienda e ne diventa un naturale ampliamento. 
 

 
 
Direzionale è lo strumento ideale per 
un’efficace gestione aziendale ed il supporto 
alla direzione in attività indispensabili, quali: 

- definizione degli obiettivi; 
- pianificazione delle azioni per il loro 

aggiungimento; 
- monitoraggio della coerenza  tra 

azioni attivate ed obiettivo auspicato; 
- analisi scostamenti con la situazione 

reale per pianificarne i correttivi;  
 
 
 
 

E poi ancora:  

 sposta il focus dai fatturati ai margini secondo le più attuali strategie di vendita; 

 introduce il concetto di rating dei clienti aiutando la forza vendita a mantenere alta 
l’attenzione su redditività e affidabilità; 

 invita a fare strategie di vendita migliorando l’efficacia del lavoro. 
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SOLUZIONE MERCATO 

 
 
ANALISI MERCATO_____________________________________________________ 
 
Analisi delle vendite per fatturato, quantità, 
margine e margine %. Giocando con le 
dimensioni di analisi ottieni una risposta ad 
ogni tua domanda: vendite per cliente, agente, 
articolo, agente/articolo, agente/cliente, 
cliente/tipo articolo, ecc.  La tecnologia OLAP 
crea un ambiente multidimensionale dove sei tu 
che formuli la domanda ed il sistema risponde 
sempre subito. Non più le solite statistiche ma 
risposte in tempo reale. 

 
 
__________________________________________________________ DASHBOARD 
 

Il Dashboard è il chi, cosa, dove, quando, come 
e perché dell’andamento dei mercati. 
Quali clienti fatturano di più (analisi di Pareto) e 
con quale incidenza sul totale fatturato. 
Come sta cambiando il loro fatturato rispetto 
all’anno precedente o rispetto al budget. 
Quando si sono verificati i delta di fatturato 
(linee d’andamento per mese). 
Il Perché dei fatti viene dettagliato grazie al 
drill-down con cui puoi esplorare ogni dettaglio. 
 

 
VARIANZA____________________________________________________________ 
 
Stiamo vendendo meglio (peggio)? 
Il fatturato è aumentato (diminuito) per effetto 
di maggiori (minori) quantità vendute o per aver 
praticato prezzi più alti (bassi) alla clientela? 
L’analisi di varianza risponde a questa 
domanda rivalutando le quantità vendute nel 
periodo d’esame al prezzo dell’anno 
precedente in modo da mettere subito in 
evidenza il delta relativo all’andamento dei 
prezzi, per cliente e articolo. 

  



CREDEMTEL SpA - Gruppo Bancario “Credito Emiliano - Credem” 

Società con socio unico, soggetta ad attività di direzione e coordinamento (ex art. 2497 bis c.c.) da parte di Credito Emiliano SpA 
Capitale sociale interamente versato euro 2.840.530 – Registro Imprese di Reggio Emilia, Codice Fiscale e P.IVA n. 01378570350 
R.E.A. n. 181067 - Sede Sociale e Direzione Via Palmiro Togliatti, 36/1 - 42020 Montecavolo di Quattro Castella (RE) 
Tel: +39 0522 203040 - Fax: +39 0522 203500 – www.credemtel.it – credemtel@credemtel.it 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 4 

__________________________________________________ANALISI GEOGRAFICA 
 
 
 
Dove vendiamo? 
Le analisi geografiche dell’universo vendite, 
sfruttano la geo-localizzazione per analizzare, 
pianificare ed implementare attività di marketing 
focalizzate sulle specificità locali. 

 
 
RATING_______________________________________________________________ 
 
Un “giudizio” sui clienti per importanza di 
fatturato (penetrazione), margine (redditività) e 
affidabilità (puntualità nei pagamenti) anticipa i 
problemi che spesso si hanno sul “circolante”. 
Una tripla “AAA” dice che tutto è ok.  
La presenza di “B” e “C” declassano il cliente 
mettendo il venditore nella condizione di 
attivare i correttivi del caso. 

 
 
______________________________________________________________ BUDGET 
 

Fare il budget non è “indovinare” ciò che 
accadrà in futuro ma fare un piano d’azione 
per raggiungere l’obiettivo desiderato.  
Si parte da un trend conosciuto (es. vendite alla 
data)  per disegnare il futuro con variazioni del 
listino di vendita per una strategia più 
aggressiva. L’obiettivo è conquistare nuove 
quote di mercato: 

- prezzi più alti vendendo “valore” per 
difendere il margine; 

- promuovere articoli/famiglie di prodotto, 
in un determinato periodo dell’anno,  

- ristrutturare la rete di vendita; 
- conquistare un nuovo cliente; 
- make or buy (acquistare anziché 

produrre); 
- varare una nuova linea di prodotti. 

          
In definitiva il “cosa succede se…” è da valutare prima di decidere come e su cosa investire. 
Le aziende che “operano” un piano scritto per disegnare il loro futuro avranno più vendite e 
maggiori profitti perché attiveranno un fattore critico per il successo nella vendita: la coerenza 
dei propri uomini. 
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FORECAST____________________________________________________________ 
 
Come finirà l’esercizio in corso? Due click per il forecast : 

- crea il forecast partendo dall’ YTD in corso (consolidato alla data) 
- completa il forecast aggiungendo in alternativa: 

-   i mesi complementari dell’anno scorso; 
-   i mesi complementari del budget dell’anno in corso. 

 
_________________________________________________STRATEGIE DI VENDITA 
 

Devi visitare un cliente, prepara una strategia: 
cosa ha comprato fino ad oggi? 
quali obiettivi di fatturato mi pongo? 
quali condizioni posso praticargli? 
qual’è il budget del cliente? 
quale obiettivo di margine devo difendere? 
come raggiungere il mio margine obiettivo? 
posso vendere di più o cambio pricing? 
In modalità simulazione tieni sotto controllo 
tuoi obiettivi mentre testi la tua strategia. 
Se poi salvi le tue strategie/obiettivi cliente per 
cliente avrai già il tuo forecast di fine anno. 

 
ANALISI SCOSTAMENTI__ ________________________  PERFORMANCE MANAGEMENT 
 
Fatto il budget, riversatelo 
nell’ambiente di analisi degli 
andamenti in modo da avere 
sempre sotto controllo gli 
scostamenti del reale dagli 
obiettivi di budget in ogni 
dimensione d’analisi. 
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                                                                                                                                    CONSOLIDAMENTO 
 
Consolidare il budget vuol dire accorparne le varie 
componenti, anche redatte da singoli responsabili di 
settore e/o agenti. 
Il Budget Consolidato sarà consultabile da ciascuno, 
al proprio livello, per quanto gli concerne, e da ciascun 
responsabile ai livelli superiori, per quanto di propria 
competenza. 
Ogni oggetto di Direzionale è “profilato”, nel senso che 
può essere collegato a vari profili utente, permettendo i 
livelli di privacy necessari. 
La consultazione da “remoto” è assicurata dai sistemi di 
simulazione in “terminal server”. 

 
 

 
GENERAZIONE BUDGET ACQUISTI_______________________________________ 
 
Il collegamento alla distinta base di 
ciascun articolo di cui sia stata fatta una 
pianificazione di vendita, fa del budget delle 
vendite, la fonte per esplodere i fabbisogni 
correlati ai volumi di vendita, consentendo 
la generazione, in automatico, del budget 
degli acquisti per il prossimo esercizio. Lo 
stesso può essere creato anche a partire 
dai dati consuntivi degli acquisti, con un 
procedimento analogo a quello del budget 
delle vendite. Come già detto, la gestione 
dei legami della distinta base, consente di 
valutare strategie di make or buy, 
rettificando i fabbisogni in relazione a 
queste ipotesi, con il calcolo del costo del 
prodotto venduto. 
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                                                                                                                          BILANCIO 
 

 
Come stiamo andando? 
Perché? 
Cosa possiamo fare per migliorare? 
 
Sono domande classiche per rispondere 
alle quali abbiamo messo in campo 
strumenti per “guardare avanti”. Il 
“guardare indietro” ci fornisce i punti di 
partenza come il conto economico 
scalare da cui sviluppare il budget dei 
costi. 
Integrando quest’ultimo con il budget 
delle vendite e acquisti si completa il 
conto economico previsionale 

 
 

CASH FLOW            

 
 
Dal budget delle vendite si ricava il budget 
degli acquisti. Con il budget dei costi (che 
fornisce il mutare dei costi di struttura) si 
verifica l’andamento finanziario del 
prossimo esercizio. In 3 click del mouse: 
1. Incassi dalle vendite a meno delle 

condizioni di pagamento dei clienti ed 
assoggettamento Iva per 
cliente/articolo. 

2. Pagamenti dal budget acquisti per 
fornitore/articolo. Condizioni di 
pagamento per fornitore ed Iva legata 
alla tipologia di beni acquistati. 

3. Uscite di cassa in base al budget dei 
costi nel tempo accorpati e/o distribuiti. 
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ANALISI COSTI (ABC) 

 
La soluzione Activity Based Costing nasce per consentire la corretta determinazione del conto 
economico di ogni livello della struttura aziendale.  
La necessità è quella di attribuire a ciascuna parte della struttura (filiale, business unit, cliente, 
prodotto), le componenti di costo assorbite dai processi che la caratterizzano con l’obiettivo di 
un conto economico di filiale, BU, reparto, prodotto o cliente.  
La determinazione del costo diretto (direct cost) o pieno (full cost) rende possibile l’analisi per 
“margini” che guida le scelte aziendali per la redditività dei singoli settori. 
 
 
 

CONTO ECONOMICO RICLASSIFICATO____________________________________ 
 
La situazione contabile del 
periodo viene importata e 
classificata in una forma 
scalare secondo gli stessi 
schemi gestionali azienda. 
 
CO.AN. (contab. analitica) 
CO.IND. (contab. industriale) 

 
La contabilità analitica mira 
al conto economico dei 
centri di costo (CDC) 
attraverso un processo di 
attribuzione dei costi/ricavi. 
 
La contabilità industriale 
mira al conto eonomico del 
prodotto. 
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________________________________________________SISTEMA RIBALTAMENTI 
 

 
Avendo già a disposizione dei costi 
“certi” esposti nella situazione contabile, 
possiamo concentrarci sul metodo e sul 
sistema di attribuzione (ribaltamento) di 
quota parte di ciascun costo sui processi 
che lo hanno assorbito. 
Per processo intendiamo la sequenza 
delle attività che porta alla formazione 
del prodotto finito passando per ogni 
singolo reparto/fase (CdC). 
Ishikawa ci ricorda che sono 4 le “M” 
che governano i processi (macchine, 
materiali, manodopera, metodi) quindi 
sono 3 le “M” da “mappare”.  
 

L’elenco delle macchine “ubicate”, degli operatori “ubicati”, insieme all’elenco dei materiali 
assorbiti dai reparti, ci forniranno i cost driver con cui ribaltare ogni singolo costo, conto per 
conto, livello per livello, fino ad incontrare il prodotto/cliente.  
Direzionale mette a disposizione gli strumenti e la metodologia. 

 

COST DRIVER_________________________________    ANCHE CON GOOGLE EARTH 
 
È l’incidenza con cui ogni 
componente di costo si 
rapporta al totale dei costi della 
stessa natura. 
 
I cost driver per le macchine 
si costruiranno sull’elenco dei 
consumi a norma delle 
macchine in uso mentre per il  
personale sulle retribuzioni 
mensili una volta “mappato” il 
posto di lavoro. 
 
Anche Google Earth è una 
sorgente dati preziosa e 
disponibile per chi opera nella logistica. 
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___________________________________________ COSTO PRODOTTO VENDUTO 
 
Una volta tracciato il percorso dei 
ribaltamenti da fare, conto per conto, 
livello per livello, seguendo la struttura 
dei processi aziendali, applicheremo 
questo modello di ripartizione ai saldi 
del conto economico di periodo. 
Otterremo il conto economico, anche 
riclassificato, di ogni livello della 
struttura aziendale e potremo 
analizzare i costi per: prodotto 
(consentendo l’analisi per margini nei 
processi di vendita) e cliente/tipologia 
di clienti, (per valutare politiche di 
“pricing” che tengano conto dei servizi 
erogati e del relativo valore aggiunto). 

 
Disponendo di una contabilità analitica avremo il vantaggio di non dover ribaltare le registrazioni 
di costi diretti con la possibilità, in seguito, di proseguire fino al prodotto/cliente. 

 

 

 

 

 


