VITS (B)
Il dott. Rido stava cercando di capire quale fosse la causa di flessione del Roi nel 2007 e notò che l’incidenza sul fatturato dei costi del personale aveva superato il 10%.

Venne spontaneo chiedersi: «quale può essere stata la causa di questo aumento?» 

Sulla base di quanto suggerito da un suo consulente, il dott. Rido pensò di chiedere al Controller della Vits di effettuare una mappatura delle attività di supporto e di cercare di capire se vi erano correlazioni fra i costi di queste attività e le performance dei clienti.

Ne scaturirono dei conti economici come quelli preparati per 4 clienti e presentati in Allegato 1.

Queste informazioni vennero incrociate con quelle relative all’attrattività strategica del cliente (Allegato 2) e si poté quindi elaborare la matrice attrattività strategica/attrattività economico-finanziaria (Allegato 3).

Così alla domanda:

«Come migliorare il Margine di Intermediazione? »

L’intuizione forse divenne certezza con l’elaborazione di conti economici di cliente. « Per migliorare il margine – pensò il dott. Rido – non si deve manovrare solo il mix dei prodotti, ma anche il mix dei clienti ».

Sarà vero?

Allegato 1
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Omega

€ %

104.363,00                 

103.611,00                 

79.898,00                   

535.907,31        

518.062,31        

436.426,73        

€ %

Gamma

34.034,00       

Alfa

€ %

291.802,00        

232.375,00        

I CONTI ECONOMICI PER CLIENTE - impresa industriale

Beta

€ %

38.639,00       

38.518,00       

1. Ricavi lordi

2. Rettifiche su vendite (sconti, abbuoni)

3. Ricavi netti (3 = 1 -2) 

4. Costo della merce venduta al cliente

5. Margine di intermediazione commerciale (5 = 3 

-4)

6. Costi variabili commerciali e distributivi

7. 1°Margine di contribuzione di cliente       (7 = 5 

-6)

- raccolta ordini del cliente

- gestione ordini del cliente

-evasione ordine del cliente

10. 2°Margine di contribuzione di cliente       (10 = 7 

-8 

-

9)

11. Oneri finanziari figurativi specifici di cliente per dilatazioni di pagamento concesse (ed eventuali scorte) 

12. Risultato economico di cliente      (12 = 10 

-11)

8. Costi fissi specifici per

9. Altri costi specifici per cliente


Allegato 2
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Rafforzamento/difesa posizione competitiva

Quote di mercato

Immagine

Ampiezza di servizi

Notorietà

Ingresso in nuove aree

Sinergia con altri clienti

Rapporti con stakeholder

(fornitori, istituzioni finanziarie/istituzioni pubbliche)

……………………………………

Variabile

Valore espressione

del configurarsi

della variabile

Peso % 

attribuito

Valore 

Ponderato

●

●

●

●

●
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	Beta
	

	Gamma
	

	Omega
	


Allegato 3
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