Per questo esercizio sono disponibili i fogli Excel di soluzione nell’apposita sezione del sito web
dedicato al volume.



1. Totale societa Distretto A Distretto B Distrerto C

Importo % Importe % Importo % Importo
Vendite (15.000, 25.000 ¢
10.000 unitaa €20)

%

....... €1.000.000 100.0 €300.000 100.0 €500.000 100.0 €200.000 100.0

Meno costi variabili:

Costo del venduto a  €9... 450.000 45.0 135.000 45,0 225.000 45.0 90.000 45.0
Spedizione ... 51.250 5.1 11.250 3.7 25.000 5.0 15.000 7.5
Provvigioni sulle vendite ... 60.000 6.0 18.000 6.0 30.000 6.0 12.000 6.0
Costo di elaborazione degli

ordini™® ... 25.000 _2.5 15.000 _5.0 7.500 _ 1.5 2.500 _1.3
Costi variabili totali ............ 586.250 58.6 179.250 59.7 287.500 57.5 119.500 59.8
Margine di contribuzione.... 413.750 414 120.750 40.3 212.500 42.5 80.500 40.2
Meno costi fissi specifiet:

Retribuzione dei venditori .. 30.000 3.0 12.000 4.0 10.000 2.0 8.000 4.0
Pubblicita nel distretto ........ 75.000 7.5 20,000 6.7 25.000 5.0 30.000 15.0
Retribuzione del

management del distretto ..... 40.000 4.0 12.000 4.0 15.000 3.0 13.000 6.5
Locazione del magazzino™* 80.000 _8.0 30.000 _10.0 40.000 _ 8.0 10.000 _5.0
Costi fissi specifiei totali ... 225.000 225 74.000 24.7 90.000 _18.0 61.000 30.5
Margine di segmento del

ASIIEtto. e 188.750 189 €46.750 _15.6 €122.500 245 €19.500 _9.7

Totale societa

Importo %%
Meno costi fissi comuni:
Pubblicita nazionale ...............c.coeeviieeeenn. 115.000 11.5
Costi amministrativi dell’ufficio
centrale™ ™ e 75.000 7.5
Costi fissi comuni totali.............cooooeiieeiieen 190.000 19.0
Perdita operativa netfa...........coceeeeeeeveesereceenn. €_(1.250) (0.1)

*  €25.000 cosdi elaborazione degli ordini + 5.000 ordini = €5,00 ’ordine

€5.00 I’ordine = 3.000 ordini: 1.500 ordini: e 500 ordini

€80.000 locazione del magazzino + 160.000 piedi quadri = €0,50 per piede

% quadro
€ 0,50 per piede quadro < 60.000 piedi quadri: 80.000 piedi quadri: e 20.000
piedi quadri
€100.0000 — €25.000 costi variabi ~ di elaborazione degli ordini = €75.00¢
waEE fissi



2.

Distretto A Distretto B Distretto C

Margine di contribuzione (a).................. €120.750 €212.500 €80.500

Numero di ordini (b) .......cocooeeiiiieein, 3.000 1.500 500
Margine di contribuzione per ordine

(2) = (D) e €40.25 €141.67 €161.00

Il Distretto A sta accettando molti piccoli ordini, con un conseguente margine di
contribuzione per ordine che e soltanto un quarto di quello del Distretto C. Dati gli
alti costi amministrativi variabili di elaborazione di un ordine (€5), il personale di
vendita dovrebbe cercare di portare 1 clienti a fare ordini meno frequenti per quantita
maggiori. Apparentemente, e possibile ottenere meno ordini di dimensioni maggiori.
come dimostrato dall’esperienza nel Distretto B e nel Distretto C. Se il Distretto A
avesse registrato ordini abbastanza grandi. in marzo, da generare un margine di
confribuzione di €150 'ordine,  si sarebbero dovuti registrare soltanto 805 ordini
durante il mese (€120.750 margir di contribuzione + €150 ’ordine = ©05 ordini),

invece di 3.000 ordini. Questo avrebbe ridotto 1 costi variabili di elaborazione degli
ordini di $10.975; abbastanza da riportare in attivo la societa per il mese:

Ordini effettivamente regiSrati...............cooooiiiiieii e 3.000
Ordini che si sarebbero potuti registrare. a $150 di margine

di contribuzione per ordine (cfr. SOPra) ......coveeeeeiiiiiiieeen 805
DIfTRTONZA ..o 2.195
Costo variabile per elaborare un ordine................................... < 85
Risparmio potenziale in termini di costo di elaborazione.......... €10.975

Tuttavia. questo approccio e contrario alla tendenza del JIT, che enfatizza gli ordini
piu piccoli e piu frequenti. Una soluzione migliore potrebbe essere di usare la
reingegnerizzazione dei processi per ridurre 1 costi di elaborazione di un ordine.

3.
Vendite merementall ..o $100.000
Indice del margine di cOntribUZIONEe...........ccoviivveeeeiieeeeieee e < 0.425
Margine di contribuzione mcrementale ...............cccooiiiiiiiiiienninns 42.500
Meno costi pubblicitari incrementali ............cooeeieiiiiiie e 25.000
Margine di segmento incrementale (e utile operativo netto della

w5 [ : | USSR €_17.500

Si. le spese sarebbero giustificate. Sinoti che nel calcolo si potrebbe usare 1'indice
del margine di conftribuzione, invece dell’indice del margine di segmento. Questa
risposta presume che non vi siano cambiamenti alle dimensioni medie di un ordine
nel Distretto B.



4.

I seguenti punti dovrebbero essere sottoposti all’attenzione del management:

a.

b.

11 grande numero di ordini nel Distretto A. come esaminato in precedenza.

1l personale di vendita dei Distretti A e C e molto meno efficace del personale di
vendita del Distretto B, come illustrato di seguito:

Distretto A Distretto B Distretto C

Vendite del distretto (a)................. €300.000 €500.000 €200.000
Numero di venditori (b)................ 6 5 4
Vendite in dollari per venditore

(2) = (D) € 50.000 €100.000 € 50.000

Anche se il Distretto C ha le vendite minori di tutti, esso ha i costi pubblicitari
piu alti. Questo potrebbe indicare una pubblicita mal gestita o inefficace. Forse. 1
programmi pubblicitari del distretto dovrebbero essere coordinati da un
responsabile della pubblicita. per garantire coerenza ed efficacia degli sforzi
pubblicitari complessivi.

1 Distretti B e C hanno costi di spedizione alti rispetto al Distretto A. I costi
unitari di spedizione nei tre distretti sono:

__Distretto4  Distretto B Distretto C

Costi di spedizione () ............... €11.250 €25.000 €15.000
Numero di unita vendute(b)....... 15.000 25.000 10.000
Costi unitari di spedizione

(@) = (D) €0.75 €1.00 €1.50

Forse la societa dovrebbe stabilire per politica il metodo di spedizione, invece di
consentire di specificarlo al personale di vendita. Questo potrebbe evitare un uso
non necessario dei metodi di spedizione pill costosi.

I Distretti A e C hanno indici del margine di contribuzione piu bassi del Distretto
B, in conseguenza dei maggiori costi degli ordini nel Distretto A e dei maggiori
costi di spedizione nel Distretto C. Un vantaggio del rendiconto per segmenti,
come quello illustrato nella precedente Parte (1), ¢ che consente il calcolo dei
margini di contribuzione e degli indici del margine di contribuzione, oltre che dei
margini di segmento, offrendo cosi informazioni piu dettagliate al management.

Le vendite nei Distretti A e C sono sostanzialmente inferiori a quelle del Distretto
B. Questo potrebbe derivare dalla bassa produttivita per venditore in questi
distretti, unita alla pubblicita inefficace nel Distretto C e, forse, alla pubblicita
msufficiente nel Distretto A.

In conclusione, le operazioni non redditizie potrebbero essere causate da tanti piccoli
problemi, invece che da un unico grosso problema. I rendiconti per segmento aiutano
a concentrarsi sui potenziali piccoli problemi, come illustrato in precedenza.



Le attivita operative non comprendono gli investimenti in altre aziende o in territori non

sviluppati.
Fine periodo Inizio periodo
CaSSA ..t 130 000 € 125 000 €
Credito a breve termine........cccoceeuverererererennnene 480 000 340 000
MaGAZZINO ....veeenirereccieereececet e 490 000 570 000
Impianto e attrezzatura (Netto)........ceceeeererunene 820 000 845 000
Attivita operative totali .......cococveeererercnceerrenence | 920 000 € | 880 000 €
€ €1.920.000
Attivita operative medie = - 1,880,000 + e - = €1.900.000
2
Risultato operativo netto
Margine =
Vendite
€627,000
= ———"—— =15%
€4,180,000
Vendite
Rotazione =
Attivita operative medie
_ €4,180,000 _
€1,900,000 '
ROI = Margine x Rotazione
= 15% x 2.2 = 33%
2.
Risultato OPErativo NELLO .......ccccccveecremierneecreeeteeesetseseseeeesssseneens 627 000 €
Rendimento minimo richiesto (20% % | 900 000 €).......c.cccocevererurencnes 380 000 €

Reddito reSIAUO .......ooveeieeieietececteee e e eaneens 247 000 €



Si forniscono le soluzioni soltanto per il punto 3.

3.
a.eb.
Mese
5 6
Tempo di throughput in giorni:
Tempo di [aVOrazione..........ceeceueerereeecenerenencneeneneeeneeneseenes 0.4 0.4
Tempo di ISPEZIONE ......coueerererereireririirrieetsteteieeeeeaeteaeaeaes 0.3
Tempo di MOVIMENtAZIONE........c.ceurerueereeererireeirieieieeieeeaeaenes 0.5 0.5
Tempo di COAa ...ttt . .
Tempo di throughput totale .........ccccoevvvreeveeiccieennne 1.2 0.9
Efficienza del ciclo di produzione (MCE):
Tempo di lavorazione + Tempo di throughput................... 33.3% 44.4%

Quando I'azienda riesce a tagliare le attivita non efficienti, I'efficienza del ciclo di produzione
aumenta. L' obiettivo, ovviamente, € quello di arrivare a un’efficienza del 100%, che si raggiungera
quando tutte le attivita non efficienti sono state eliminate e il tempo di lavorazione sara uguale al
tempo di throughput.



l.
Le risposte degli studenti potrebbero discostarsi per alcuni dettagli da quelle proposte in questa

soluzione.

Finanziario

Profitto totale | 4

T

Vendite +

//\

Cliente /

Soddisfazione del clien Soddisfazione del clientp
rispetto al servizio | + rispetto alla scelta di pial-
nel menu
Processi interni ‘ ‘
di Tempo medio di
- Pulizia della poT )
lavorazione Smp— preparazione di un| _
ordine
Tempo medio per Numero di piatti
prendere gli ordini | _— nel menu +
// | //
Apprendimento / |/
e crescita Percentuale Percentuale
dello staff di dello staff di
sala che + cucina che +
completa il completa il
corso di corso di cucinp
accoglienza




2.
Le ipotesi soggiacenti la balanced scorecard sono indicate dalle frecce nel diagramma. Partendo
dal basso, sono le seguenti.

* Se la percentuale di staff della zona pranzo che completa il corso di accoglienza
aumenta, il tempo medio per prendere un ordine diminuisce.

* Se la percentuale di staff della zona pranzo che completa il corso di accoglienza
aumenta, la pulizia della sala da pranzo migliora.

* Se la percentuale di staff di cucina che completa il corso di cucina aumenta, il tempo
medio per preparare un ordine diminuisce.

* Se la percentuale di staff di cucina che completa il corso di cucina aumenta, il numero
di voci nel menu aumenta.

* Se la pulizia della sala da pranzo aumenta, la soddisfazione dei clienti rispetto al
servizio aumenta.

* Se il tempo medio per prendere un ordine diminuisce, la soddisfazione dei clienti
rispetto al servizio aumenta.

* Se il tempo medio di preparazione di un ordine diminuisce, la soddisfazione dei clienti
rispetto al servizio aumenta.

* Se il numero di voci nel menu aumenta, la soddisfazione dei clienti rispetto alla scelta
di piatti aumenta.

* Se la soddisfazione dei clienti rispetto al servizio aumenta, le vendite aumentano.

* Se la soddisfazione dei clienti rispetto alla scelta dei piatti aumenta, le vendite
aumentano.

* Se le vendite aumentano, i profitti totali del Lodge aumentano.

Ciascuna di queste ipotesi puo essere messa in discussione. Per esempio, anche se la scelta di
piatti nel meni aumenta, la soddisfazione dei clienti potrebbe non aumentare, perché i piatti
aggiunti al menu potrebbero non piacere ai clienti. Il fatto che ogni ipotesi possa essere messa in
discussione, tuttavia, non invalida la balanced scorecard. Se la scorecard viene usata
correttamente, il management sara in grado di identificare se ci sono ipotesi sbagliate. [Si veda
sotto.]

3.

Il management sara in grado di stabilire se un’ipotesi € falsa nel caso in cui un miglioramento in
una misura di performance sottostante una freccia non porta, nei fatti, a un miglioramento. Per
esempio, se il numero di piatti nel meno aumenta ma la soddisfazione dei clienti rispetto alla
scelta del menu non cresce, il management capira subito che qualcosa é andato storto rispetto
agli assunti iniziali.



a. Il prezzo di trasferimento minimo accettabile dal punto di vista della divisione
che vende, la Divisione Elettricita, viene calcolato con la seguente formula:

Prezzo di trasferimento = Costo unitario variabile + (Margine di contribuzione tota
sulle vendite perse / Numero di unita trasferite)

Poiche vi e abbastanza capacita inutilizzata per evadere I'intero ordine della
Divisione Motori. non vi sono vendite esterne perse. E poiché i costi variabili

unitari ammontano a €21,anche  prezzo di trasferimento minimo accettabile e
di €21, perquanto riguarda la divisione che vende.

Prezzo di trasferimento > €21 + (€0/10.000) =€21

b. La Divisione Motori puo acquistare un trasformatore analogo da un fornitore
esterno per €38.Pertantc  la Divisione Motori non sara disposta a pagare piu di
€38 a trasformatore.

Prezzo di trasferimento < Costo di acquisto da un fornitore esterno = €38

¢. Combinando le esigenze della divisione che vende e di quella che acquista.
I"intervallo accettabile di prezzi di trasferimento in questa situazione e:

€21 < Prezzo di trasferimento < €3

Supponendo che 1 manager sappiano il fatto loro e che siano collaborativi, essi
dovrebbero essere i grado di trovare un accordo su un prezzo di trasferimento
entro questo intervallo, e il trasferimento dovrebbe avere luogo.

d. Dal punto di vista dell’intera societa, il trasferimento dovrebbe avere luogo. Il
costo dei trasformatori trasferiti e di soli €21 elasocier  risparmia il costo di €38
dei trasformatori acquistati dal fornitore esterno.



Ciascuna delle 10.000 unita trasferite alla Divisione Motori deve sostituire una
vendita a un cliente esterno a un prezzo di €40. Pertantc  la divisione che vende
richiedera un prezzo di trasferimento di almeno €40. Anche questa  cifra puo
essere calcolata usando la formula per il prezzo di trasferimento minimo
accettabile. come segue:

Prezzo di trasferimento = €21+ {[( €4c-<€21 )x 10.000]/10.000}

= €21 + €4C-21) =€4C

Come prima, la Divisione Motori non sara disposta a pagare piu di $38 a
trasformatore.

In questo caso, le esigenze della divisione che vende e di quella che acquista
sono incompatibili. La divisione che vende deve ottenere un prezzo minimo di
€40, mentre la divisione che acquista non paghera piu di €38. E estremamente
improbabile che si trovi un accordo per trasferire i trasformatori.

Dal punto di vista dell’intera societa, il trasferimento non dovrebbe avere luogo.
Trasferendo internamente un trasformatore, la societa rinuncia a un ricavo di €40
e risparmia €38,conun perdita di €2.



Divisione A Divisione B Totale societa

Vendite ..o, €3.500.000 ' €2.400.000 * €5.200.000 °
Meno costi:
Aggiunti dalla divisione .... 2.600.000 1.200.000 3.800.000
Prezzo di trasferimento
PAgATO e — 700.000 —
Costitotali.........coooeveeeieeen. 2.600.000 1.900.000 3.800.000
Utile operativo netto .............. €_900.000 €_500.000 €1.400.000

1 20.000 unita » €175 per unita €3.500.00.
2 4.000 unita * €600 per unit = €2.400.00(

Vendite verso ’esterno della Divisione A (16.000 unita = €17:
3

PET TIIMTA) 1. .ot a e e €2.800.000
Vendite verso ["esterno della Divisione B (4.000 unita = €60C

PPUIIEA) e 2.400.000
Totale vendite verso I'@Sterno ..............ccccoooiiiiiiiiiii e €5.200.000

Siosservichei €700.000c¢ vendite infragruppo sono stati eliminati.

La Divisione A dovrebbe trasferire le 1.000 unita aggiuntive alla Divisione B. Si noti
che la lavorazione della Divisione B aggiunge €425alprezz  di vendita di ciascuna
unita ( €600 prezzod vendita di B, meno €175prezzo« vendita di A= €42¢
aumento), ma aggiunge soltanto e3ppajcost Pertanto. ogni tubo trasferito alla
Divisione B rende. in ultima istanza. €125inpind margine di contribuzione ( €425-
€300 =€12¢ ) per la societa. che si puo ottenere vendendo ai clienti esterni. Percio, la
societa nel complesso stara meglio se la Divisione A trasferisce i 1.000 tubi
aggiuntivi alla Divisione B.



l.
Dal punto di vista della divisione che vende, Divisione A:

Prezzo di trasferimento > Costo unitario variabile + Margine di contribuzione totale sulle
vendite perse / Numero di unita trasferite

Prezzo di trasferimento > (€63-€5 + {[( €106z ) x 10.000]/ 10.000}
> €58 +€37 = €9'
Ma, dal punto di vista della divisione che acquista, Divisione B:

Prezzo di trasferimento < Costo di acquisto dal fornitore esterno = €9

La Divisione B non paghera pin di €92 e la Division A non accettera meno di g5
percio non e possibile alcun affare. Non vi sara alcun trasferimento.

a. Dal punto di vista della divisione che vende, Divisione:

Prezzo di trasferimento = Costo variabile unitario + (Margine di contribuzione totale
sulle vendite perse / Numero di unita trasferite)

Prezzo di trasferimento > (e19-€4) +{[( €4c-€1¢ ) x 70.000]/70.000} = €15+ 21:
€36

Dal punto di vista della divisione che acquista. Divisione B:

Prezzo di trasferimento < Costo di acquisto dal fornitore esterno = €3



In questo caso, € possibile un accordo entro I'intervallo:
€36 < Prezzo di trasferimento < €39

Anche se entrambi 1 manager starebbero meglio con qualunque prezzo di
trasferimento entro questo intervallo, essi potrebbero non trovarsi d*accordo
sull’ammontare esatto del prezzo di trasferimento. Non sorprenderebbe sentire la
divisione che acquista sostenere vigorosamente 1 $36 mentre la divisione che vende
sostenere con la stessa forzai €39

b. La perdita di utili potenziali per la societa nel complesso sara:

Prezzo di acquisto all’esterno per la Divisione B ..., €39
Costo variabile della Divisione A sul trasferimento interno...................... 36
Margine di contribuzione aggiunto potenziale perso per la societa nel

COMIPIESSO ..ottt e e e aeeenneeeneas 3
INUIMETO A1 UIIEA ..o e <_70.000
Margine di contribuzione aggiunto potenziale e utili a cui la societa

TIINUINCIA .ottt e e et e e e e e ee e e et e e e ene s €210.000

Un altro modo di ottenere la stessa risposta e di osservare la perdita di utili
potenziali per ciascuna divisione quindi sommare le perdite per calcolare
I"impatto sulla societa nel complesso. La perdita di utili potenziali per la
Divisione A sara:

Prezzo di vendita unitario SUZZeITI0.......coveiieiiieeiiei e €38
Costo variabile della Divisione A sul trasferimento interno....................... 36
Margine di contribuzione unitario aggiunto potenziale ............................ €2
INUIETO A1 TWIHTA ..o % 70.000
Margine di contribuzione aggiunto potenziale e utili a cui rinuncia la

CIVISTOIIR. ..ottt ettt e e e e e €140.000

La perdita di utili potenziali per la Divisione B sara:

Prezzo unitario di acquisto all’eSterno ............ooocoooiiiiiieiiiieeee e €39
Prezzo unifario interno SUZZEIIT0 ........ooouiimiiiiie et eee e 38
Costo potenziale Unitario eVITAT0...........cooeiieiecieiee e €1
INUIMETO A1 UIIEA ..o e % 70.000
Margine di contribuzione aggiunto potenziale e utili a cui rinuncia la

IVISTOIIE . . oottt e e ee e e e ene s €_70.000

1l totale di questi due importi (€140.000 +€70.000 ¢ pari alla perdita di utili
potenziali. €210.000, per|  societa nel complesso.



a. Dal punto di vista della divisione che vende, Divisione A:

Prezzo di trasferimento > Costo variabile unitario + (Margine di contribuzione totale
sulle vendite perse / Numero di unita trasferite)

Prezzo di trasferimento = €5+ ($0/20.000) = €3
Dal punto di vista della divisione che acquista, Divisione B:

Prezzo di trasferimento < Costo di acquisto dal fornitore esterno

Prezzo di trasferimento = €0 (0,05 x $60) = €57
In questo caso, un accordo e possibile entro I’intervallo:
€35 < Prezzo di trasferimento < ¢5

Se 1 manager sanno cosa stanno facendo e sono ragionevolmente collaborativi,
dovrebbero essere in grado di raggiungere un accordo con un prezzo di trasferimento
compreso in questo intervallo.

b. 11 ROI della Divisione A dovrebbe aumentare. Poiche la divisione ha capacita
inutilizzata. dovrebbe essere necessario un aumento ridotto o nullo dell’attivo
operativo della divisione in conseguenza della vendita alla Divisione B di 20.000
unita I’anno. Pertanto. la rotazione del capitale investito della Divisione A
dovrebbe aumentare. Anche il margine ottenuto dalla divisione sulle vendite
dovrebbe aumentare, poiche il margine di contribuzione aumentera di $340.000
m conseguenza delle nuove vendite, e non sara compensato da un aumento dei
costi fissi:

Prezzo di vendita............oocviieeiiiiiii e €52
Meno costi variabill ... 35
Margine di confribuzione ............ccooooeeiiieiiiiiniieee e €17

Numero di UNita ... % 20.000
Margine di contribuzione aggiunto..........ccccocevvveeeeerennenns €340.000

Percio, se aumentano sia il margine sia la rotazione del capitale investito, anche il
ROI della divisione aumentera.

4.
Dal punto di vista della divisione che vende. Divisione A:

Prezzo di trasferimento > Costo variabile unitario + Margine di contribuzione totale sulle
vendite perse / Numero di unita trasferite

Prezzo di trasferimento = 25 +{ [( €45-€30)x30.00 |/ 60.000} = €25+€7,50=€32,5



l.
Il pit basso prezzo di trasferimento accettabile dal punto di vista della divisione vendite &

calcolato secondo la formula che segue:

Prezzo di trasferimento3 Costo variabile per unita + Margine di contribuzione totale

sulle vendite perdute/Numero di unita trasferite

La Divisione Sintonizzatori non ha capacita inutilizzata, quindi i trasferimenti dalla Divisione
Sintonizzatori alla Divisione Assemblaggio inciderebbero direttamente sulle vendite dirette di
sintonizzatori a terzi. | costi sono gli stessi, sia che un sintonizzatore venga trasferito
internamente sia che venga venduto a terzi, quindi il solo costo rilevante ¢ il ricavo perduto di
20 euro per sintonizzatore che potrebbe essere venduto a terzi. La formula che segue lo

conferma:

( €20-€11 ) x 30,000
30,000

3 €11+ ( €0-€11 )= €20

Prezzo di trasferimento 3 €11 +

Pertanto, la Divisione Sintonizzatori si rifiutera di trasferire a un prezzo inferiore di 20 euro a
sintonizzatore.

La Divisione Assemblaggio puo acquistare sintonizzatore da un fornitore esterno per 20 euro,
meno lo sconto quantita del 10%, pari a 2 euro, ovvero |8 euro a sintonizzatore. Pertanto, la
Divisione non sara disponibile a pagare piu di |18 euro a sintonizzatore.

Prezzo di trasferimento € Costo di acquisto da un fornitore esterno = €18

Le necessita delle due divisioni sono incompatibili. La Divisione Assemblaggio non paghera piu di
I8 euro e la Divisione Sintonizzatori non ne accettera meno di 20. Cosi, non esiste un prezzo di

trasferimento reciprocamente accettabile e non avverra alcuna transazione.



2.
Il prezzo pagato al fornitore esterno, al netto dello sconto per quantita, € di soli 18 euro. Se la
Divisione Sintonizzatori si adegua a questo prezzo, i profitti della Divisione e dell'impresa nel suo

complesso caleranno di 60 000 euro I'anno:

Ricavo perduto per sintonizzatore..........cccooceeveeevercrcecrencacs 20 €
Prezzo del fornitore esterno ............eeeeeeveeeeeneeeeseennens 18 €
Calo nel margine contributivo per sintonizzatore............. 2€
Numero di sintonizzatori per anno .........cccceeeeeeeveverenecnenes x 30 000
Calo totale dei Profitti.....c.cceeereeererererecerreeeereeeeeeeerenenens 60 000 €

| profitti della Divisione Assemblaggio resteranno invariati perché il prezzo pagato internamente

e quello corrisposto esternamente saranno gli stessi.

3.

La Divisione Sintonizzatori ha capacita inutilizzata, quindi i trasferimenti alla Divisione
Assemblaggio non incidono sulle normali vendite di sintonizzatori a terzi. In questo caso, il
prezzo minimo per quanto riguarda la Divisione Assemblaggio € il costo variabile per
sintonizzatore di | | euro. Il calcolo che segue dimostra quanto appena esposto:

€0 _
30,000

Prezzo di trasferimento 3 € 11 +

La Divisione Assemblaggio puo acquistare sintonizzatori da un fornitore esterno per |18 euro
ciascuno e non sarebbe disponibile a pagare un prezzo superiore in un trasferimento interno. Se
i manager sanno il fatto loro e sono collaborativi, dovrebbero accordarsi per trasferire e fissare

un prezzo di trasferimento entro il range:

€11 Prezzo di trasferimento €18

4.

Si, 16 euro & un prezzo esterno in buona fede. Sebbene 16 euro sia inferiore al “costo pieno” di
|7 euro per unita della Divisione Sintonizzatori, resta comunque entro il range dato nella Parte 3
e garantisce comunque una contribuzione alla Divisione Sintonizzatori.

Se la Divisione Sintonizzatori non arriva al prezzo di 16 euro, perdera 150 000 euro di profitti

potenziali:



Prezzo per sintonizzatore.............cccceeevevcuenennnee. 16 €
Costi variabili ..., I

Margine di contribuzione per sintonizzatore... 5€
30 000 sintonizzatori x 5 € a sintonizzatore = |50 000 € di potenziale aumento dei profitti

Il potenziale aumento dei profitti di 150 000 € si applica alla Divisione Sintonizzatori e all’azienda

nel suo complesso.

5.

No, la Divisione Assemblaggio dovrebbe probabilmente essere libera di andare sul mercato e
ottenere il prezzo migliore.Anche se questa operazione porterebbe a inferiori profitti per
I'azienda nel suo complesso, I'ufficio acquisti non dovrebbe essere costretto ad acquistare
internamente se fornitori esterni possono applicare prezzi migliori.

La Divisione Sintonizzatori avra un aumento dei profitti:

Prezzo di vendita .......ccccceveicenencnccrcirecccnnes 20 €
Costi Variabili .......oeeeveeiecicieciieceeeceeeeeeeene ail
Margine di contribuzione per sintonizzatore... 9¢€

30 000 sintonizzatori X 9 € per sintonizzatore = 270 000 € di aumento dei profitti

La Divisione Assemblaggio avra una diminuzione dei profitti:

Prezzo di acquisto interno.........cceceeeeveveueuenenee 20 €
Prezzo di acquisto esterno...........cccceeeeveveveuenenee 16
Aumento di costo per sintonizzatore................ 4 €

30 000 sintonizzatori X 4 € per sintonizzatore = 120 000 € di calo dei profitti

L'azienda nel suo complesso avra un aumento dei profitti:

Aumento del margine contributivo nella Divisione Sintonizzatori...........c.c.c....... 9
Calo del margine contributivo nella Divisione Assemblaggio...........cccceceeeerererenencnes _4
Aumento del margine contributivo per sintonizzatore...........cococoeeevevevccrcncecnenenens 5

30 000 sintonizzatori * 5 € per sintonizzatore = 150 000 € di aumentati profitti

Finché la divisione vendite ha capacita inutilizzata e il prezzo di trasferimento &€ maggiore dei
costi variabili della divisione vendite, i profitti dell’azienda nel suo complesso aumenteranno se
vengono effettuati trasferimenti interni. Tuttavia, c’e una questione di equita che attiene al modo



in cui questi profitti devono essere spartiti fra la divisione vendite e I'ufficio acquisti. In questa
situazione, l'inflessibilita del management va a scapito dei profitti della Divisione Assemblaggio e

aumenta in maniera considerevole quelli della Divisione Sintonizzatori.



