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1953 Beginn der industriellen Fertigung von Motorradern unter dem
Firmennamen KTM "Kronreif, Trunkenpolz, Mattighofen*

1955 Erstes Engagement im Straf3enrennsport

1964 Erste Teilnahme eines KTM-Werksteams bei den ,I.S.D.E.” Int. Six Days Enduro
Beginn der Fahrradproduktion

1970 Beginn der eigenen Motorenfertigung

1974 Gennadij Moiseev gewinnt den ersten Weltmeistertitel
KTM hat 42 verschiedene Motorradmodelle in Produktion

1984 Heinz Kinigadner wird MX-Weltmeister in der 250er-Klasse
Grundung von KTM Kihler

1991 Konkurs — die Sparten Motorrad-, Fahrrad-,

Kuhler- /\Werkzeugbau werden in eigenstandige Firmen aufgeteilt
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1994

2000

2001

2003

2004

2005

2007

2008

e KTMGESCHICHTE

Erster WM-Titel in der neuen Ara: Shane King, MX 500
KTM dominiert “Offroad” und erringt 6 von 8 mogli. WM-Titeln

Rally Dakar, erster von sieben Siegen in Serie

Wiedereinstieg in den StraRenrennsport in der Klasse GP125

Einfihrung der 950 Adventure — dem ersten Zweizylinder-Motorrad von KTM
Erster Sieg in der StralRen-WM: Casey Stoner, GP 125, Sepang/Malaysia
Einfihrung der 990 Super Duke, dem ersten KTM-Stral3enmotorrad mit VV2-Motor
Einstieg in die 250 ccm Stral3enweltmeisterschaft

Prasentation des X-Bow und der RC8; Grindung der KTM-Sportcar GmbH

Aufbau der Division Sportcar und Serientberleitung des X-Bow
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Ilﬂil_ POWER SPORTS AG
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~ KTMGRUPPE _

m m m AR i NuNC L SERICE jﬂil_'t‘ﬂmusﬂmﬁl
KTM-Sparicar KTM- . KTM-Financial — RTM-Engineering
Produktions GmbH Sportmotarcycle AG rrm'ﬁmr:‘““* Services GmbH GmbH
(Austria) [Austria) (Germany) (25%)] {Austria)  [36%)
| ! ]
RACING
KTM-Sportcar Sales KTM Events & Travel
GmbH Lo o Sales Companies Services AG
(Mustriar | (Switzerand) {(F0%%)
Europe
KTM-Oetarralch Vortriobs | | KTM-Sportmotoraycle KIM-Sportmetoreycle KTM Sporimotorcycha
GmbH GunbH g ot Delgium 5.A. do.o.
(Awena) [Gemrany) (Bmigaum) [Siovania)
EIM-Sporimaloncycla Klll-!ipﬁ'lrrmqncll KT KTM Central East Eurapa
italia a.r.l, Nederland O, Espona B.L UK Lid, aro
{naly) mmrm] (Spain) (LK) [Slovakia)
KTM Hollag AG
e KTMEABAG Switzoriand KTM Hungaria KL
(Greooo) Scandinavin AB 2 France BAS
(26%) {Sweden) {Snrkoach) {Fraens) iHungasy)
MNaorth- & South America Rest of tho World
KTM North America_ e KTM Canada, Inc KTMS 4 Piy KT M Frvarlaned | el
fUsA) {Canada) “"'“:1‘" KoV oot Atica) (26%) || | ihiew Zeakand) (265
1 fo atthoriza
KTM Malborspes s, e, KTM Argentina 3.4 mﬁwx‘“h K:E;:Fnkiﬁ.r i
[UEA) (Argending)  [26%) [lapen) iDubsi)  (25%) .-\'Is urlnlra.::'.:!i?
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Anzahl der Mitarbeiter Mitarbeiter nach Division GJ 2007/08
1.964
1.600 1.697
1.479 1968
1.267
1.038
] I I
99/00 00/01 01/02 02/03 03/04 04/05 06/07 07/08 1590
@ KTM-Sportmotorcycle AG & KTM Pow er Sports AG
0O KTM-Sportcar
* Per 31.08.2008 1.964 Mitarbeiter @ Distribution Companies
* in Mattighofen 1.576 Mitarbeiter
e im Ausland 388 Mitarbeiter

1 Inkl. 1 Mitarbeiter der an die WP Suspension Austria GmbH verrechnet wurde.
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KTMUMSATZ

Mio.
€ 613 Oe
600,00
566,1
504,4
500,00
451,2
402,4
400,00 3757
314,1
300,00
229,7
200,00
160,3
112,8 116,3
95,1
100,00 783
383
0’00‘ : : :
92/93  93/94  94/95  95/96  96/97  97/98  98/99  99/00  00/01  01/02  02/03  03/04  04/05  05/06  06/07  07/08e
B Offroad M Street O Sportminicycles ERelated Products O Other Vehicles (ATVs, X-Bow)

Bis 95/96 keine Produktgruppenaufteilung; Related Products (SP/ACC, WP, etc.) / until 95/96 no split in product groups (SF/ACC, WP, efc.)
e Analystenschéatzung
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ABSATZIUMSATZSPLIT

Absatz nach Fahrzeugtyp 2007/08 Umsatz nach Produktgruppen 2007/08

18%

25.553
4%
2%
2%
18
3.859

6.068

44%

Sportminicycles Sportminicycles

Offroad SX

Street Enduro

ATV Street
Motoren

. X-Bow I Related Products & Other (ATVs, SP/ACC, WP, etc.)
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KIMABSATZ

units /
100.000

0 X-Bow 94.300¢

OATV 90.306

O Sportminicycles

B Street from BY 00/01: inkl. Dual Sport/Adv.

@ Offroad/Fullsize from BY 00/01: only SX and EXC 80,356
80.000

76.815
70.514
61.723
60.000
45.648
40.000
34.097
28.794
26.214
20.554
20.000 ) 17.257
14.177
B MISB i i
92/93 93/94 94/95 95/96 96/97 97/98 98/99 99/00 00/01 01/02 02/03 03/04 04/05 05/06 06/07 07/08¢e

e Analystenschatzung
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KTMMARKENPOSITIONIERUNG

Philosophie , READY TO RACE"
i >> Produktversprechen &

>

$PURITY »P%WM&HBE
<Y

Unternehmensphilosophie

e Hohe Innovationsrate/Design

e Besetzung neuer Nischen

£

r

SO v >> Purismus
ADVENTURE® & EXTREMES iy

>> Leistung

>> Extremismus

>> Abenteuer
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In der Vergangenheit haben sich KTM Produkte nicht vom Mitbewerb abgehoben!
e Ahnliche Verkleidungselemente & Bauteile

e Ahnliche Farben & grafische Aufbereitung

e Ahnliche Proportionen & Formen

ORINI2D .
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789.000 Units - European Market* incl. MX** (Business Year 08)
797.000 Units — US Market incl. MX (Business Year 08)

Supersport / Superbike
15%

(KT'I\\I/IaI\IjleSd Bg;%:a%z% Enduro Racing 3%
>= cc 2% 0
(KTM MS 40%) Motocross 7%

(KTM MS 6%)

Travel Enduro 1%
(KTM MS>=800cc 12%)

SM/DSP 5%
(KTM MS>=400cc 4%)

Tourer 4%
Others 4%

SM/DSP 8%
(KTM MS>=400cc 27%) Cruiser 53%

Others 4%

Travel Enduro 11%
(KTM MS >=800cc 4%)

Motocross 5% %

(estim. KTM MS 20%) s

Sportbike 5%
Sportbike 10%

Tourer 5%

Enduro Racing 4%
(KTM MS 48%)

Cruiser 11%

Naked Bike 27%
(KTM MS>=600cc 2%)

MC registrations >= 120 cc, Data Source: national data providers & Giral (PRT), Business Year 2008 without ATV and Scooter

*European Countries: DE, AT, CH, IT, FR, ES, SE, FI, DK, NO, BE, NL, GR, PT, UK
** Motocross Market Estimation: 40,000 units

Supersport / Superbike
14%
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—= Net-Capex as per IAS 38
=== Net-Capex in Mio. EUR
—a— Net-Capex in % of Sales KTM Group GmbH

100,0
90,0
80,0
70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0

0,0 -

ohne Verkauf WP
without Sale WP

KTM Power Sports AG

—

R

79,7

1,9 Verkauf WP
ale WP

01/02 02/03 03/04 04/05

= Aktivierung F&E (IAS 38): 37,6 Mio. EUR (Forecast
Jahresende: 39,7 Mio. EUR)

Net Capex = Anlagenzugange (capital additions) — Anlagenabgange (retirements) 1) inkl. WP Verkauf

05/06 06/07 07/08

= Brutto-Investitionsquote: 13,3 %
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Motorradtechnologie aus dem Motorsport

Besetzung neuer Nischen mit Premium-
Qualitatsprodukten

Fuhrende ,[Edge Technologie® kombiniert
mit einzigartigen Design

Einstieg in das sportive Street-Segment

Einstieg in den ATV Markt
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» Motorsport als zentrales
Marketinginstrument

» Schaffung einer hohen Marken-Loyalitat.
KTM-Festival, Adventure Tours, KTM
Racing, KTM-Family Events

» Erkennung neuer Markttrends durch
extreme Kundennahe




»

»

»

»

»
~A

Kontrolle der
Schlisselmarkte
(80% des Absatzes
uber KTM-Vertriebs-
tochter)

Integration von
weiteren Méarkten in
die Vertriebs-
organisation

kont. Wachstum und
gualitative Weiter-
entwicklung des
Handlernetzwerkes

Expansion der
Related Products




KITMWACHSTUM

Vision & Wachstum VISION

>» profitabelster und nachhaltigster

europaischer Motorradhersteller
und Power Sports Marke

WACHSTUM

» kontinuierliche Weiterentwicklung der
Offroad Produktpalette

» Entwicklung und Launch von neuen Street
Motorradern

» Einstieg in das 4-Rad Segment mit dem
KTM-ATV

» Launch des ersten KTM-Sportcar: X-Bow
» Expansion der Related Products
» Expansion in den neuen Emerging Markets

» OEM-Zulieferer von Motoren fur andere
Hersteller

ORINIPD .






. KTMSTRATEGIESYSTEME

Technolgie- und Marktfihrerschaft erfordert schnelle, effiziente und
zielgerichtete Grundlagen:

» Integrierte Marktinformationssysteme und neueste Technologien der
Marktforschung

» Strategische Handlerentwicklung auf Basis einer strukturierten
Potentialanalyse

» Integrierte Prozesse von der Absatzplanung zum Auftragsclearing

» Integration des Risikomanagement insbesondere im Zusammenhang
mit der Handlerabsatzfinanzierung

ORI D .
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... dazu sind wir gemeinsam mit unseren Kunden ,Ready to Race"!
» Welche wlrden Sie wahlen?

Kundennéhe ist unser Wertgewinn.

ORI D .



RESEARCH

Neukundengewinnung

Kundenloyalitat

R&D Input

Planungsgenauigkeit

Effiziente Kommunikation

Handlernetzentwicklung TIME

ELERL

Profiling Level:

I: First Contact

II: Testride experience

[ll: Purchase/Service experience

ORI D .




RESEARCH




RESEARCH

Integrierte Datenbankstruktur:

INVITATION TO YOUR TEST RIDE

WITH KTM's NEW RCAY

100 !

%] Kundenzufriedenheit

s ,A\,,/-
%‘: e = || : | Online
g | L Surveys

JFMAMIJJTASOND
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Targets » Effiziente Direct Mailing
Kampagnen (RC8 Testfahrt)
auf Profiling-Basis

» MarCom Strategie (Kontrolle)

» Planung MC — Prifung
(Spezifik.)

» Planung Zubehor

» Planung ,Ride Orange*
Pakete

x| | » R&D Input - Neuentwicklung

» Dealer Network Development
(Fokus)

» Community Management

Dealer
Network
Developm

Product
(& Service)
Mgmt.

- Marketing
Communi-
cations

» Marketing Controllin

DIV IIIDD




» Strategische Handlerentwicklung auf Basis einer strukturierten
Potentialanalyse

| ——— T
- : T
— : '
=i £ 0 '.'..-
i o iy LL H' I 0 I[I ‘ H
+ Wi wpm
i S --"'*d
e ¥
il . L etids ;
i
&
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DEALER NETWORK ANALYSIS

Kawanaki ™ Rieju KL Aprifia
Husaberg 1% 1.1% 0.5% 0.1% 0.0%
3.4% Others

» Analyse MC Zulassungen 21%

Suzuki

» TARGET: &

Gas Gas
B9%

» METHODE:

Honda
9%

» Potentialanalyse
» Zulassungsdatenbank ,Main Markets* (EU/NA/AU)

10, 7% 18.2%

» Zulassungen je Modell (KTM Codierung) / Segment und Region (PLZ!)
» Monatliches Update

» Analyse Dealer Network Performance: KTM & Wettbewerb
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DEALER NETWORK ANALYSIS

» Analyse geocodierter Daten: globale Marktentwicklung
F

Diwmrwinss Mg

&

Selocied Theme #

=
» CSI
» MS

» Prospects

» Competitors

OIS

] L] 0




DEALER NETWORK ANALYSIS

» Analyse Handlerperformance und Planung Vertragsgebiete
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= s s
——
e ——_ ~m
e — T il s
. .' ars—
= A g 1 0 0 0 . T =
HPenel 3 0 0 0 s 00 0w 0w 3 om0 5% W =
izl Dnacali 1 1 i 0 185  BET  0ph  om A e a4m T 1 o ==
& Fondin 1 ) 0 0 WyF WP 0w 0w 4 s azE S - i
©) M s d a n 0 741 RET o0 0o [ 0,0 074 1 e =
L 3 3 0 0 s oS00 00 oW 0 oo 0% 1 e _:. =
E=T T 17 168 o 1] .48 2887 l].ll] l].W 1 3.25 l.ﬂl 18,06 [ e
AL ) o 3 o 0 000 500 - 400,00 e
& Y amaha 10 a o 1] 18,52 15.“] 1 11 il X3 AG

IOOIIIIDD



DEALER NETWORK ANALYSIS

» Analyse Sell in / Sell out und Handlersteuerung (Planung)
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DEALER NETWORK ANALYSIS

. : A
» Multidimensionale Performance-Analyse

» TARGET:

» METHODE:

Product
Product

» Hyperion Essbase (OLAP Cubes) Market
<

>
» Land/Region/Handler

» Produktgruppe/Produkt

» Wholesales(KTM=>Dealer)/Retails (Dealer=>Kunde)/Lagerstand/Umsatz/DB/...
» BY/KJ/Monat/Woche

» Vergangenheit / IST / Plan

ORI D .



» Integrierte Prozesse von der Absatzplanung zum
Auftragsclearing

External Partners Sales
Forecasts Forecasts

-y

Web
Administrator'\L ﬁ

Web

Aggregated Web
Movex Forecasts :
Application Hyperl_on
Server Planning

ORI .



ABSATZPLANUNG

Step G: Automatische
Datentiberleitung zur
Auftragsfreigabe und
Fakturierung/Lieferung
=> Sales Reporting

Step A: Jahresplanung auf Modellbasis
erfolgt durch das nationale KTM
Salesmanagement
(Datenzentralitat und die Einhaltung
von internen Standards ist durch
Hyperion Planning gewéahrleistet)

Step B: Interne Revision der
Planrequests und statistische
Analyse durch Abgleich mit mit
globalen Markt-, Ziel- und
historischen Daten.

Step F:
Vierteljahrlicher Abruf
der Plandaten und ggf.
Update durch Handler-
Vororder (CRM) /
Aktivierung interner
Marktplatz /

Step C: Systemtechn. Koordination
der Plandaten mit internen Abtlg.
(Produktionsplanung) / FC Update an
externe Partner.

Step E: Systemtech
Verarbeitung der

Plandaten (Finance,
Logistik,...) und laufendes
Controlling via Informations-
systeme (CRM, Dealer.Net) Step D: Freigabe der Plandaten

DOIINDD



ABSATZPLANUNG: Basis Plan

— = o Tagliches
S Controlling der
o Performance
~ durch den
r_.u Handler (WEBI

e KTM Dealer.Net)

Nationales & Regionales
Absatzbudget

Eingabe aufgrund
Handlertargets,
Markterfahrung /

Marktforschungsdaten

(Hyperion Planning)

P T——— e
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ABSATZPLANUNG: Vororder

N LN
B R LR

o

1 Aggreg.
= Vororder 1M CRM

L




ABSATZPLANUNG: Auftragsuberleitung

Pl ey |

Order/
Request Movex
Applic.
Server

i SSTEECTEILE

<+—>




ABSATZPLANUNG: Sales Reporting

INTERN (CRM)

Movex

_ DEALER:

Applic. WEB — — =R

Server (DEALER.NET) = = =,

D —=—==  EEEE

KTM [ e

CRM e i = 'F : w;::.“;;.-u
a!ﬂ g fmes | s ey fieaee SRR o
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» Integration des Risikomanagement insbesondere im Zusammenhang
mit der Handlerabsatzfinanzierung

ORI D .



RISIKOMANAGEMENT

e et o
-~ - — = PLAN- UND
N == ABSATZDATEN
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RISIKO-
MANAGEMENT

RESEARCH DATEN (CSI)

DEALER DATEN (STOCK)
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RISIKOMANAGEMENT

... durch schnelle, effiziente und zielgerichtete Grundlagen, Datenzentralitat und -aktualitat

1. Marktforschung n £

2. Handlersteuerung u. Potentialanalyse n g l_"’;:é
B~ ‘;, 'y

| 3. Interaktive Absatzplanung n | =

4. Interner Marktplatz, Auftragsclearing u. -freigabe n Web

5. Multidimensionales Reporting und Controlling n f ~|—
| 5. Effektives Management von Risiken und Potentialen Im

ORI D .




ORI D .



Financial Services

Wholesale Finance Retail Finance

Lagerfinanzierung ftr Handler

und Importeure » Operate Leasing fur Motorrader

und den KTM X-Bow (in Ausarbeitung)

T

» Operate Leasing fur Shopsysteme KTM Financial Services GmbH

und Spezialwerkzeuge Griindung in 2008

ORI D .




Instrumente der Wholesale Finance

» Festlegung der Kreditlimite basierend auf Bilanzanalyse, Rating und vorhandenen
Sicherheiten

» Flexibe Finanzierungsmdglichkeiten — das Motorrad als saisonabhéngiges
Produkt

Bei Bedarf mafligeschneiderte Losungen auf Lander-, Kunden- und sogar Modellebene moglich.

» gezielte und kontrollierte Auftragsfreigabe

» Einbehalten von Fahrzeugpapieren — ,Pay as sold*
» Lagerstandskontrolle

» Bankeinzlge als Frithwarnsystem

» Reporting

ORI D .



Grundlagen fur die Kreditlimitdefinition

» Verkaufspotential und bendétigtes Limit seitens Vertrieb

» Bilanzanalyse und Rating

» Einschatzung der Performance seitens der Financial Services (soft facts)

» Bankgarantie oder personliche Burgschaft

Forderungsentwicklung EUR Kd.-Nr.  Name
Zahlungsbedingungen: 60 Tage
Bankgarantie:  100.000
360.000
330.000
300.000
270.000
240.000
210.000
180.000
150.000
120.000
90.000
60.000
30.000
o
Sep Okt Nov Dez Jan Feb Mar Apr Mai Jun Jul Aug
\ C—Fo 05/06 1 Ums MR 04/05 = Ums MR 05/06 mmmm Ums MR 06/07 === Kreditlimit ——— F0 04/05 w===Fo0 06/07‘
Fo 04/05
=
180. oo . m 130 ooo 7_1 150, 00 180.000| 1€ 'm 180.000| 1.
2% 390 -:m 133.353 128.865|
|22 3641 1s0809]  B547] a2 615 167.278] 13.042] 21661 176529 60544




Bilanzdaten und Rating

» GuV - Umsatzentwicklung, GP Ratio, EBIT Ratio, Kostenkontrolle

» Bilanz - Eigenkapitalausstattung, Forderungsmanagement, Lagerstand, Working
Capital, Current Ratio

» Performance - Zahlungsverhalten,Verwendung von Dealer.Net,
Lagerstandskontrollen

[T P
Name| Name
Gountry| Gountry
DEME Address|
NAME =
ASSETS “Actual “Actual ctual VARANCE Reques] 150,000
112200 1122005 31122006 200612005 Risk Rating
imil
o snorterm assets u u u " Actual Actual Actual VARIANCE
Required Bank Guarantee|
Ui sets o sese o | mmse 2 L1200 3122005 L0 | o060 | Exisiing Bank Guarantee|  [50000
Accounts receiabie szaszr @l | sz sl | azwen o | asmrm 1o % 9 % R
ot woz Y 2005 Er T3 oas| (L Tumover ] A SR
ropcien ° o o H Motorcycles 12817141 100| | 13783565 100 | 14373604 100 [ 13402270 97| scorel [ 04 [ %
pars & otner o o 4 o o Spare parts & other o 0 0 o 0 9 0 Syears + | 3dyeas | Loyeas | iyear
Tota mntones aozaes 4 | amurss  af | samass s | sasess 1 iment o o 0 o 0 q 0 - 3 o =
achance paymerts o q q
Giver shoram ases 23150 11 300 14141 of 25408 216 Other 0 0 3.028 o 13.966 0 10938 361 [Business Type Pers. Guaran | Pers. iabisy | Limied resp.
Teowmr | 7wt s [omeen ol [Eeews iz Total Turover 128740 100 [ 13791583 100 | 14387660 00| [ 133208 o7 2 4 2
B Longerm assets [ Quatty of Fnancials Auited | Auitedvy | _Dra__| et summary| Opening | _tone
2. Costof goods sold © [ 4 [ 2 | o )
Tangiie assets sonses  f | aosmom @l | snew | swam  m Material oora0 7| | d0asaass 76| | 063 4 | 0182416 o8] Saies Grown 2%+ | oo | Gy 10w | % | umnown
Cooauit ] o =% =% Material 3 parties o o 0 0 0 q 0 2 s 2 o o
Fona sseis e o Mol IEEEE Ext. Senices e Al avmen Al asws RG] |t o5 5w | 7e-am [ 1o 0w <
Ot ot assets o o o o 0 s | 3+ [ o
TEmEe  u| [T | [ s 8| [ e Changes in inentory o of o ol 0o 0 T
Total 0715855 8 [AL4g6725 -3 2887 8 | awmen o7 L
Total sossrz  a0of | mrasess  a0of | esosess  aoof [ ovmses a2 2
3. Gross margin 2100286 16| | 23088 17| | 2488813 17| 225231 % = =
o Exuiy Rao
EQUITY AND LIABILITIES “Actual “Actual “nctal VARIANCE Personal -1.114.564 9| [ -L0s2.861 8 | 1231547 9| 123z 1S 7
1122000 1122005 31122006 200612005 Al 9638 | %9415 - 21es | 4889 120 [
o srorccem naomies n other business exp. 206119 2| 16229 09569 | 19343 119 o
other business inc ENETY 103.700 1 24780
Bank aans sserezr  aof [ asuss  wl | aeswass sl | ameses 107 Total overhead costs Tamarr 1| [ 1085 o [ 128262
Accourts payable o S5 woss 1l | sizow g
Tax wsis S| | woma 5| | seaso 5| smre 1z
Ausieihungen kst [ wome 4 e 2 e2| (9. Operating profit (€8IT) 2400 6| | 1074083 8 | 1200551
Ot short e latiles wszs 3 nm o saw 1| amme 7
Trwess o [ Aemz 4| [ asmow 47| [ Bwren 122
e Longuerm Liabiliies Financial experses a2 3| swes
Bk Loans o d o d o d o Financial income 140038 1 170998 1
red incame tax o o o o o o 10. Financial result Z%e 2| [ @086 2
Ausglichekor sl [ azes g usxo 1 iz a verdue 55 of rnover
Sonstge angh. VB 672 1 ousu 1 s 1 a0 126
Teswo 2| [maz 8| [ dmes 2 Tz s other exp. q 38787 0 11,607
o con her inc o 5751 o 30078
A 11, result other operations 0 33,03 0 18,271
sharenolders ety a0 o [ 7o a9 8 [ s 00
captal esone [ o o o
1 resens 9 FO FO H 12. Profitbefore tax w0206 4 | 700am 5 91201 rros -
Ot eser 2oz | | somes | | aseen o | azases 10
Bk loas rcugheforaand 9 == 0 = © o |13 Taxonincome and earings assu 4| 219 2 271685
Net morss 4 [ soom 5| | mose 7| | smae 1
6o o seu o seu o cosa 00| [14. Payoutto other shareholders 0o 0 0 0 0 TR
Semaes el [ Aasiioss 40| | aselsrs s [ amvoss 100 |S¢0'I:g
TorAL ooz a00| | mrasoss 10| | omoaess ool | ovsses waaf |15 Netprofit 372 3| 480962 3 710516 [




Auftragsfreigabe

Kreditlimit (KL)
v v

Lieferung innerhalb KL Kreditlimit ausgeschopft

zeitnahe Entscheidung
durch die FS in
Abstimmung mit Vertrieb

Alle Daten fir alle KTM
Entscheider zuganglich.
Maximale Transparenz
und verlassliche Daten.
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Einbehalten der Fahrzeugpapiere

» FUr stralRenzugelassene Motorrader

» zur Kontrolle der Auslieferungszertifikate im Dealer.Net (Dokumentenanforderung)

» Eigentumsvorbehalt

Lagerstandskontrolle

» Unabhangiger Dienstleister

» Erlangung von mdglichst verlasslichen Daten zum Handlerlagerstand
» Kontrolle des Pay as Sold - Systems

» Bei Verstol3 erfolgt Abmahnung

» Nicht aufgefundene MR werden sofort in den nachsten Bankeinzug genommen
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Bankeinzlge

» Sukzessive Umstellung aller Tochtergesellschaften

» Aussendung von Avisos — Reaktionszeit zur Mittelbereitstellung
» Meldung bei Retourlastschrift erfolgt sofort — Friilhwarnsystem

» Spesen werden bei Ricklastschriften weiterverrechnet
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Reporting

» Wadchentliche Reportings werden fur Geschaftsfiihrer und
Vertriebsverantwortliche bereitgestellt, und enthalten samtliche, den einzelnen
Handler betreffende, relevante Daten

Details zum Kontostand (M, MF, MM), Rating, Status Bankgarantien, Ergebnisse der letzten Lagerstandskontrollen usw.

» Uberfalligkeiten werden auf Kundenbasis mit den Verantwortlichen abgeklart

bs bs | bs expiry P open open open CL overdue overdue overdue |avg.
U N&me | 2006 | 2005 |2004 BG date |CTOIIMItl ) 05 0507 | 14.05.07 | 21.05.07 | exceed. | 21.05.07 | 140507 | 02.05.07 | z Comment
Kd.-Nr. Kunde cl bl 20.000] 31.10.08] 40.000 40.000 21
Kd.-Nr. Kunde bl bl bl 30.000[ 15.3.08 50.000 48.585|  38.805  29.025 20.975 22.355 18.994 9.780 | 40
Kd.-Nr. Kunde bl bl bl 30.000| 15.3.08 50.000] 55.985| 100.538| 74.410|  -24.410 8.664 26.541 28
Kd.-Nr. Kunde a2 a2 20.000| 16.12.10 80.000] 145.831| 113.016| 113.618| -33.618 798 798 18.298 [ 54
Kd.-Nr. Kunde a2 a2 20.000| 31.12.08 40.000 3.234 1.784 1.784 38.216 19
Kd.-Nr. Kunde b2 b2 1 1 61
Kd.-Nr. Kunde b2 b2 b2 20.000[ 31.12.09| 100000 123.006|  68.585|  70.471 29.529 58.854 59.071 91.616 | 68
Kd.-Nr. Kunde bl bl 20.000 1.11.07 40.000 4.890 4.890 35.110 13
Kd.-Nr. Kunde bl bl 20.000| 31.10.08 100.000 93.215| 105.053|  90.376 9.624 9.214 14.678 4.407| 32
Kd.-Nr. Kunde b2 b3 c2 10.000| 31.12.07 20.000] 24.722|  29.556|  14.048 5.952 9.214 24.722 39
Kd.-Nr. Kunde a2 a2 20.000| 5.12.07 40.000 4.984 4.984 4.984 35.016 4.984 4.984 4.984| 36
Kd.-Nr. Kunde a2 a2 a2 30.000 current 150.000) 93.886| 59.489|  68.152 81.848 21
Kd.-Nr. Kunde b2 bl 20.000| 30.11.08 60.000] 4.500 9.214[  10.998] 49.002 29
Kd.-Nr. Kunde b2 bl 20.000| 31.12.07 100.000 69.152| 106.853| 106.853 -6.853 7.062 477 55
Kd.-Nr. Kunde 1] 1
Kd.-Nr. Kunde 1 783 837 1.767, -1.766
Kd.-Nr. Kunde bl bl b2 20.000  current 40.000 16.817|  11.508| 11.572 28.428 3.234 3.234 5.309| 30
Kd.-Nr. Kunde bl bl 20.000 19.2.10 60.000] 91.162|  94.437|  94.437|  -34.437
Kd.-Nr. Kunde 1 1.691 1.444 1.902 -1.901
Kd.-Nr. Kunde a2 al 1 5.777, 5.776 13|
Kd.-Nr. Kunde bl bl 20.000| 19.1.08| 80.000 73.313| 81.704| 81.704 -1.704 24.683 48.630 | 35| .
Kd.-Nr. Kunde bl bl 20.000[ 28.2.09 40.000 33.260| 18.885 12.590 27.410 E 00N
Kd.-Nr. Kunde cl cl 1 1 19| T
Kd.-Nr. Kunde a2 a2 a2 20.000| 28.12.09 40.000 11.139) 4.844 4.844 35.156 8

[ 1130.007] [ 895.265] 856.426] 804.202|
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[ 149.062] 153.499] 183.024
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